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MOTTO 
 
 “Sesungguhnya sesudah kesulitan itu ada kemudahan,” 
(Q.S al-Insyirah:6 ) 
“Jika engkau malu & takut berbuat suatu kebaikan, maka tak akan kau temui 
kemajuan selangkah pun."  
(Soekarno)  
“Berusahalah untuk tidak menjadi manusia yang berhasil tapi berusahalah 
menjadi orang yang berguna”. 
(Einstein) 
 “Hidup akan menjadi lebih indah bila kita pandai bersyukur” 
(Anonim) 
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ABSTRACT 
 
The purpose of this study was to determine the effect of online reviews, trust 
in the web, security of online transactions, and privacy toward repurchase 
intention on Lazada’s online store. The type of research used in this study is 
quantitative. The population in this study was the community of Solo Raya who 
had made an online purchase at Lazada. 
The sampling technique uses nonprobability sampling with incidental 
sampling techniques. In conducting data processing, this study uses SPSS 23. This 
research uses a questionnaire as material for collecting data with a sample of 100 
respondents. This study uses multiple linear regression analysis. This analysis is 
used to test the relationship between the independent variable and the dependent 
variable. 
The results of this study are (1) Online reviews have no significant effect on 
repurchase intention, (2) Trust in the web has a significant effect on repurchase 
intention, (3) The security of online transactions has an effect on repurchase 
intention, (4) Privacy has a significant effect on repurchase intention. 
Keywords: Repurchase Intention, Online Review, Trust, Security, Privacy 
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ABSTRAK 
 
Tujuan penelitian ini adalah untuk mengetahui pengaruh review online, 
kepercayaan pada web, keamanan bertransaksi online, dan privasi terhadap niat 
pembelian ulang pada toko online Lazada. Jenis penelitian yang digunakan dalam 
penelitian ini adalah kuantitatif. Populasi pada penelitian ini masyarkat Solo Raya 
yang pernah melakukan pembelian online di Lazada.  
Teknik pengambilan sampel menggunakan nonprobability sampling dengan 
teknik insidental sampling. Dalam melakukan proses data, penelitian ini 
menggunakan program SPSS 23. Penelitian ini menggunakan kuesioner sebagai 
bahan pengumpulan data dengan jumlah sampel 100 responden. Penelitian ini 
menggunakan analisis regresi linier berganda. Analisis ini digunakan untuk 
menguji hubungan antara variabel independen dengan variabel dependen. 
Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa (1) Review online tidak 
berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian ulang, (2) Kepercayaan pada web 
berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian ulang, (3) Keamanan bertransaksi 
online berpengaruh terhadap niat pembelian ulang, (4) Privasi berpengaruh 
signifikan terhadap niat pembelian ulang.   
Kata kunci: Niat Pembelian Ulang, Review Online, Kepercayaan, Keamanan, 
Privasi 
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BAB I 
PENDAHULUAN 
 
1.1 Latar Belakang Masalah 
Perkembangan jaman tidak lepas dari perkembangan teknologi. Bagi dunia 
bisnis, laju teknologi yang berkembang pesat seakan menjadi jembatan baru untuk 
lebih dekat dengan konsumen dimanapun dan kapanpun. Salah satu teknologi 
tersebut adalah internet. Internet memiliki banyak manfaat bagi penggunanya. 
Dengan adanya internet semua informasi dapat langsung diakses, mempermudah 
pengguna dalam berkomunikasi jarak jauh, serta dapat mempermudah proses jual 
beli. Internet sudah dikenal oleh masyarakat di berbagai negara di dunia termasuk 
Indonesia. Menurut data yang telah dihimpun oleh Asosiasi Penyelenggara 
Jaringan Internet Indonesia (APJII) tahun 2017 pengguna internet di Indonesia 
terus mengalami peningkatan dari tahun ke tahun.  
Gambar 1.1 
Pertumbuhan Pengguna Internet di Indonesia 
 
Sumber: www.apjii.co.id (diakses pada tanggal 30 April 2018) 
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Data yang bersumber dari Asosiasi Penyelenggara Jasa Internet Indonesia 
(APJII) tahun 2017 menunjukkan bahwa dalam kurun waktu satu tahun terakhir 
jumlah pengguna intenet bertambah sebanyak 10,56 juta pengguna. Sedangkan 
dilihat dari 19 tahun terakhir, jumlah pengguna internet di Indonesia telah 
mengalami kenaikan sebanyak 142,76 juta pengguna. Jumlah pengguna internet 
Indonesia dari tahun ke tahun terus meningkat pesat dan tidak pernah mengalami 
penurunan. 
Tabel 1.1 
Data 10 Besar Negara dengan Jumlah Pengguna Internet Terbanyak 
No Negara 2017 
1. China 720.000.000 
2. India 462.124.989 
3. US 312.322.257 
4. Brazil 149.057.635 
5. Indonesia 143.260.000 
6. Jepang 118.626.672 
7. Rusia 109.552.842 
8. Nigeria 98.391.456 
9. Meksiko 85.000.000 
10. Bangladesh 80.483.000 
Sumber: www.internetworldstats.com (diakses pada tanggal 30 April 2018) 
Selain jumlah pengguna internet di Indonesia terus mengalami peningkatan, 
dilihat dari ranking dunia jumlah pengguna internet di Indonesia menduduki 
peringkat lima yang kemudian diikuti negara Jepang, Rusia, dan lainnya.  Hal ini 
menunjukkan Indonesia adalah pangsa pasar yang cukup baik untuk bisnis online. 
Dalam dunia bisnis, internet juga merupakan sebuah tantangan sekaligus 
kesempatan untuk lebih kompetitif dalam berbisnis (McCosh & Correa-Pérez, 
2006). Salah satu bentuk pemanfaatan internet dalam dunia bisnis adalah e-
commerce. Menurut Moore et al., (2003) e-commerce didefinisikan sebagai 
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penggunaan Internet untuk memfasilitasi, melaksanakan, dan memproses 
transaksi bisnis. Menurut Sunarto (2009) e-commerce merupakan satu set dinamis 
teknologi, aplikasi, dan proses bisnis yang menghubungkan perusahaan, 
konsumen, dan komunitas tertentu melalui transaksi elektronik, dan perdagangan 
barang, pelayanan, dan informasi yang dilakukan secara elektronik.  
Dengan menggunakan e-commerce penjual dan pembeli tidak perlu bertatap 
muka secara langsung ketika bertransaksi, karena semua pemesanan hingga 
pembayaran diakses secara online. E commerce menjadi salah satu kunci 
teknologi yang menjadi pendorong bisnis dalam lingkungan yang dinamis ini 
(Lertwongsatien & Wongpinunwatana, 2003). 
Gambar 1.2 
Tingkat Kesadaran Pengguna Internet pada Keamanan Internet 
 
 
Sumber: www.apjii.co.id (diakses pada tanggal 30 April 2018) 
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Gambar 1.3 
Tingkat Persepsi Pengguna Internet terhadap  Keamanan Internet 
 
Sumber: www.apjii.co.id (diakses pada tanggal 30 April 2018) 
Data hasil survey kesadaran pengguna internet terhadap keamanan yang 
dilakukan oleh APJII tahun 2017  menunjukkan bahwa lebih dari 50% pengguna 
internet sadar bahwa data yang mereka input dapat diambil, dan lebih dari 80% 
pengguna internet sadar bahwa penipuan dapat terjadi melalui internet.  
Data persepsi keamanan internet dari APJII tahun 2017 menunjukkan bahwa 
lebih dari 50% pengguna internet menganggap penting kerahasiaan data dan 
pemasangan antivirus. Hal ini menunjukkan bahwa pengguna internet sadar dan 
berhati-hati dalam menggunakan internet termasuk dalam melakukan jual beli 
online.  
Terdapat beberapa jenis e-commerce yang berkembang di Indonesia. Salah 
satunya adalah jenis e-commerce Business-to-Consumers (B2C) atau lebih dikenal 
dengan nama toko online. E-commerce Business to Consumer merupakan proses 
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bisnis online yang melibatkan perusahaan penjualan barang atau jasa secara 
eceran kepada pembeli perorangan (Laudon, 2008).  
Lazada Indonesia merupakan salah satu perusahaan e-commerce B2C di 
Indonesia dengan memiliki gudang barang sendiri. Berbeda dengan bisnis model 
Consumer to Consumer (C2C) dimana perusahaan e-commerce hanya 
menyediakan platform atau sebagai jembatan bertemunya penjual dan pembeli 
dalam satu platform (okezone.com, 2015). 
Lazada menawarkan konsumen untuk berbelanja dengan mudah secara 
online layaknya berbelanja di mall namun yang bersifat online. Lazada 
memberikan kemudahan seperti garansi uang kembali serta Cash on Delivery 
(COD) ke lebih dari 100 kota di Indonesia.  
Lazada menjalankan konsep business-to-consumer (B2C) dengan cara 
membangun kerjasama dengan penjual individual sebagai pemasok produk yang 
kemudian dijual ke pelanggan sehingga perusahaan dapat mengontrol kualitas 
produk, pembayaran, distribusi, hingga aftersales. Dengan konsep bisnis ini, 
Lazada berusaha mengedepankan kepercayaan pelanggan dengan merekrut 
pemasok terpercaya yang memiliki produk berkualitas sehingga tidak 
mengecewakan pelanggan. 
Dikutip dari okezone.com (2015), kelebihan B2C ialah perusahaan memiliki 
kontrol yang kuat terhadap barang yang akan dijual hingga menyediakan layanan 
pengiriman sendiri. Apabila terjadi hal-hal yang tidak diharapkan pada saat 
transaksi, misalnya kesalahan dalam pengiriman barang, maka perusahaan 
bertanggungjawab untuk me-replace barang tersebut 
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Gambar 1.4 
Data Pengunjung Terbanyak 5 Situs Toko Online di Indonesia Tahun 2017 
 
Sumber: Data diolah dari https://iprice.co.id (diakses pada tanggal 22 Oktober 
2018) 
Data yang bersumber dari iprice.co.id menunjukkan bahwa memasuki tahun 
2018, jumlah pengunjung Lazada mengalami penurunan. Sedangkan toko online 
dengan jumlah pengunjung yang mengalami peningkatan pesat pada kuartal 
ketiga adalah Tokopedia. Hal ini menunjukkan terdapat persaingan sengit antar 
toko online untuk menarik perhatian pengunjung. 
Sejumlah tantangan muncul dalam menarik pelanggan potensial. Setelah 
pelanggan mengunjungi toko online tertentu, tantangan bagi pebisnis online 
adalah bagaimana membujuk pelanggan itu untuk membeli kembali dari platform 
yang sama (Trivedi & Yadav, 2017). Perhatian utama bagi penjual online telah 
bergeser dari mendorong konsumen untuk mengunjungi dan menggunakan 
platform / toko online untuk melakukan pembelian ke memotivasi konsumen 
untuk melakukan pembelian berulang melalui platform / toko online tersebut 
(Chiu, Hsu, Lai, & Chang, 2012). 
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Penyedia toko online harus memahami faktor-faktor penentu pembelian 
online dan niat pembelian kembali agar dapat menghadapi tantangan yang terus 
bertambah (Bulut, 2016). Terdapat beberapa faktor yang perlu diperhatikan oleh 
para pelaku bisnis toko online. Beberapa faktor tersebut diyakinkan dapat 
memengaruhi konsumen untuk memiliki niat pembelian ulang secara online. Hal 
tersebut diantaranya review online, kepercayaan pada web, keamanan bertransaksi 
online, dan privasi.  
Review online merupakan media komunikasi yang digunakan untuk saling 
berbagi informasi mengenai produk atau jasa yang telah dikonsumsi antar 
konsumen serta tidak saling mengenal dan bertemu sebelumnya. (Nurmalasari, 
2017). Informasi review pada situs jual beli online lebih memengaruhi niat 
pembelian konsumen dibandingkan review pada sosial media dalam hal kualitas, 
kredibilitas, kegunaan, dan pengambilan informasi (Erkan & Evans, 2018). 
Review online biasanya berisi mengenai komentar atau ulasan konsumen yang 
telah melakukan transaksi pada suatu produk di toko online. Contoh review online 
di Lazada ditunjukkan pada gambar 1.4. 
Gambar 1.4 
Review Online di Lazada 
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Sumber : Lazada.co.id 
Kepercayaan pada web juga merupakan salah satu faktor penting. 
Kepercayaan bahkan lebih penting untuk toko online. Konsumen melihat lebih 
banyak risiko disana karena ketidakmampuan mereka untuk mengunjungi toko 
fisik dan memeriksa produk yang mereka inginkan untuk dibeli (Y. C. Lee, 2014).  
Faktor lain yang tak kalah penting adalah keamanan bertransaksi online. 
Keamanan bertansaksi online telah menjadi isu penting dalam bertransaksi secara 
online. Pengunjung situs tidak akan mau membeli apabila kemanan situs web 
tidak terjamin. Apabila perusahaan ingin mendapatkan manfaat melalui niat 
pembelian konsumen, perusahaan harus fokus dalam mengelola sistem keamanan 
online dengan baik (Abdelwahab, Arawimi, Aldukali, & Ali, 2015).  
Tidak hanya tiga hal di atas, keyakinan konsumen akan kerahasiaan privasi 
juga merupakan salah satu hal yang memengaruhi niat pembelian ulang online. 
Konsep privasi semakin penting dibicarakan di era seperti sekarang, karena 
kemunculan teknologi yang mampu merekam dan menyimpan informasi pribadi. 
Pada situs online, privasi yang direkam biasanya berupa email, nomor telepon, 
alamat, dan item barang yang dibeli konsumen. Dengan meningkatnya 
penggunaan Internet dan teknologi, telah menjadi mungkin dan mudah untuk 
melakukan penipuan identitas (Ladson & Fraunholz, 2005).  
Ketika konsumen merasa tidak senang dan dirugikan oleh pebisnis atau 
produsen, mereka akan melakukan pengaduan baik pengaduan melalui sosial 
media atau pengaduan ke YLKI (Yayasan Lembaga Konsumen Indonesia). 
Kesadaran konsumen akan keamanan menuntut mereka untuk lebih berhati-hati 
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dalam melakukan jual beli online. Seperti yang dikutip dari Jawapos.com bahwa 
pada tahun 2017, pengaduan dengan presentase tertinggi terdapat pada belanja 
online yaitu sebesar 16 persen. Selain memiliki presentase tertinggi, pengaduan 
belanja online terus meningkat dari tahun ke tahun. Berikut merupakan 
kutipannya: 
"Dari total 642 pengaduan, persentase tertinggi terdapat pada belanja online 
sebesar 16 persen. Pengaduan soal perbankan sebesar 13 persen. Aduan untuk 
perumahan dan komunikasi di angka yang sama, yakni sebesar 9 persen," 
beber Ketua YLKI, Tulus Abadi, di kantor YLKI, di Jakarta, Jumat (19/01). 
―Pengaduan belanja online terus meningkat dari tahun ke tahun. Di 2015, 
persentasenya hanya 7 persen, lalu naik di 2016 menjadi 8 persen, dan di 
tahun 2017 ke angka 16 persen," kata Staf Pengaduan dan Hukum YLKI, 
Abdul Basith. (Jawapos.com) 
Abdul mengatakan, situs belanja online Lazada merupakan yang paling 
banyak dikeluhkan konsumen. Dari 101 aduan mengenai toko online, Lazada 
menempati urutan pertama dengan 18 aduan, disusul Akulaku dengan 14 
aduan Lalu Tokopedia dengan 11 aduan serta Bukalapak dengan 9 aduan. 
Dari toko online sendiri, sebanyak 86 persen diadukan yang bersumber dari 
penyedia aplikasi. (Jawapos.com) 
Diantara pengaduan yang mereka terima, Lazada merupakan situs belanja 
online yang memiliki jumlah keluhan terbanyak. Yang kemudian disusul oleh 
Akulaku, Tokopedia, dan Bukalapak. Masyarakat mengeluhkan perihal barang 
yang belum sampai, cacat produk, lambatnya respons customer service, dugaan 
penipuan hingga ada yang mendapati akunnya di hack.  Ini menunjukkan bahwa 
Lazada harus terus melakukan perbaikan agar menjadi situs online yang 
terpercaya dan menumbuhkan niat pembelian ulang konsumen.  
Terdapat kesenjangan penelitian mengenai hubungan antara variabel 
keamanan bertransaksi online dengan niat pembelian ulang yaitu pada hasil 
penelitian Musa, Ahmad, & Christiana (2018) dengan penelitian yang dilakukan 
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oleh Moeeini & Fard (2014). Penelitian  Moeeini & Fard (2014) menunjukkan 
bahwa keamanan berpengaruh pada niat pembelian ulang. Namun hasil penelitian 
Musa et al., (2018) menyatakan bahwa keamanan tidak berpengaruh signifikan 
pada niat pembelian ulang. 
Terdapat kesenjangan penelitian mengenai hubungan antara variabel review 
online dengan niat pembelian ulang yaitu pada hasil penelitian Panigoro, Rahayu, 
& Vanessa (2018) dengan penelitian yang dilakukan oleh Zahara Savitri (2016). 
Penelitian Panigoro, Rahayu, & Vanessa (2018) menunjukkan bahwa review 
online berpengaruh pada niat pembelian ulang. Namun hasil penelitian Zahara 
Savitri (2016) menunjukkan bahwa review online tidak berpengaruh signifikan 
pada niat pembelian ulang. 
Berdasarkan fenomena dan kesenjangan penelitian terdahulu, peneliti 
tertarik untuk meneliti lebih dalam mengenai “Pengaruh Review Online, 
Kepercayaan pada Web, Keamanan Bertransaksi Online, dan Privasi 
terhadap Niat Pembelian Ulang pada Toko Online Lazada”.  
 
1.2 Identifikasi Masalah 
Berdasarkan latar belakang yang telah diuraikan di atas, maka dapat 
diidentifikasikan masalah sebagai berikut: 
1. Lazada merupakan toko online yang memiliki jumlah pengaduan paling 
banyak menurut YLKI pada tahun 2017. 
2. Pada tahun 2018 jumlah pengunjung Lazada mengalami penurunan. 
3. Terdapat kesenjangan penelitian mengenai hubungan antara variabel 
keamanan bertransaksi online dengan niat pembelian ulang yaitu pada hasil 
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penelitian Musa, et al., (2018) dengan penelitian yang dilakukan oleh 
Moeeini & Fard (2014). Penelitian  Moeeini & Fard (2014) menunjukkan 
bahwa keamanan berpengaruh pada niat pembelian ulang. Namun hasil 
penelitian Musa et al., (2018) menyatakan bahwa keamanan tidak 
berpengaruh signifikan pada niat pembelian ulang. 
4. Terdapat kesenjangan penelitian mengenai hubungan antara variabel review 
online dengan niat pembelian ulang yaitu pada hasil penelitian Panigoro, 
Rahayu, & Vanessa (2018) dengan penelitian yang dilakukan oleh Zahara 
Savitri (2016). Penelitian Panigoro, Rahayu, & Vanessa (2018) menunjukkan 
bahwa review online berpengaruh pada niat pembelian ulang. Namun hasil 
penelitian Zahara Savitri (2016) menunjukkan bahwa review online tidak 
berpengaruh signifikan pada niat pembelian ulang. 
 
1.3 Batasan Masalah 
Agar pembahasan menjadi lebih spesifik, maka penyelesaian masalah 
ditentukan berdasarkan batasan tertentu.  
1. Peneliti membatasi penelitian dengan meneliti empat faktor yang 
memengaruhi niat pembelian ulang konsumen, diantaranya review online, 
kepercayaan pada web, keamanan bertransaksi online, dan privasi. 
2. Penelitian ini terbatas pada subjek penelitian yaitu masyarakat Solo Raya 
yang pernah melakukan pembelian online di Lazada. 
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1.4 Rumusan Masalah 
Masalah penelitian yang dikembangkan disini adalah pengaruh review 
online, kepercayaan pada web, keamanan bertransaksi online, dan privasi dalam 
meningkatkan niat pembelian ulang konsumen pada toko online. Dari masalah 
penelitian tersebut dapat dirumuskan pertanyaan-pertanyaan penelitian sebagai 
berikut: 
1. Apakah review online berpengaruh terhadap niat pembelian ulang di Lazada? 
2. Apakah kepercayaan pada web berpengaruh terhadap niat pembelian ulang di 
Lazada? 
3. Apakah keamanan bertransaksi online berpengaruh terhadap niat pembelian 
ulang di Lazada? 
4. Apakah privasi berpengaruh terhadap niat pembelian ulang di Lazada? 
 
1.5 Tujuan Penelitian 
Berdasarkan latar belakang dan rumusan masalah, tujuan yang ingin dicapai 
dalam penelitian ini sebagai berikut: 
1. Untuk mengetahui apakah review online berpengaruh terhadap niat 
pembelian ulang di Lazada. 
2. Untuk mengetahui apakah kepercayaan pada web berpengaruh terhadap niat 
pembelian ulang di Lazada. 
3. Untuk mengetahui apakah keamanan bertransaksi online berpengaruh 
terhadap niat pembelian ulang di Lazada. 
4. Untuk mengetahui apakah privasi berpengaruh terhadap niat pembelian ulang 
di Lazada. 
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1.6 Manfaat Penelitian 
Adapun manfaat dari penelitian ini adalah sebagai berikut: 
1. Manfaat bagi akademisi 
Penelitian ini diharapkan dapat memberikan tambahan wawasan bagi 
pembaca, khususnya mengenai pengaruh pengaruh review online, 
kepercayaan pada web, keamanan bertransaksi online, dan privasi dalam 
meningkatkan niat pembelian ulang konsumen pada toko online. Serta  dapat 
digunakan oleh peneliti atau akademisi sebagai referensi penelitian 
mendatang melalui pengembangan model yang belum diuji. 
2. Manfaat bagi praktisi 
Penelitian ini diharapkan dapat menjadi referensi atau bahan masukan bagi 
pemasar dalam memengaruhi perilaku konsumen khususnya niat pembelian 
ulang. 
 
1.7 Jadwal Penelitian 
Terlampir. 
 
1.8 Sistematika Penulisan 
BAB I : PENDAHULUAN  
Bab ini akan membahas mengenai latar belakang masalah, identifikasi masalah, 
batasan masalah, perumusan masalah, tujuan penelitian, manfaat penelitian, 
jadwal penelitian, sistematika penulisan; 
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BAB II : LANDASAN TEORI  
Berisi tentang penggambaran teori yang melandasi penelitian ini, hasil penelitian 
terdahulu, dan kerangka berfikir;  
BAB III : METODE PENELITIAN  
Terdiri dari metode penelitian, variabel penelitian, populasi dan sampel, data dan 
sumber data, teknik pengumpulan data, dan teknik analisis data;  
BAB IV : ANALISIS DAN PEMBAHASAN  
Pembahasan secara rinci tentang analisis data serta pembahasan hasil yang 
diperoleh secara teoritik baik secara kuantitatif dan kualitatif;  
BAB V : PENUTUP  
Berisi kesimpulan, keterbatasan penelitian dan saran untuk penelitian berikutnya. 
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BAB II 
LANDASAN TEORI 
 
2.1 Kajian Teori 
2.1.1 E-commerce 
Electronic commerce (e commerce) merupakan konsep  baru yang bisa 
digambarkan sebagai proses jual beli barang/jasa pada world wide web internet 
atau proses jual beli pertukaaran produk, jasa dan informasi melalui jaringan 
informasi termasuk internet (Suyanto, 2003). E-commerce didefinisikan sebagai 
proses pembelian, penjualan, mentransfer atau bertukar produk, jasa atau 
informasi melalui jaringan komputer melalui internet (Kozinets et al., dalam 
Pradana, 2015). 
Adapun jenis-jenis ecommerce menurut Rerung (2018) adalah sebagai 
berikut : 
1. Business to Business (B2B) 
B2B adalah jenis perdagangan yang meliputi semua transaksi elektronik  
barang atau jasa yang dilakukan antar perusahaan. Contoh B2B di Indonesia 
adalah bizzy.com, ralali.com, dan kawanlama.com 
2. Busines to Consumer (B2C) 
B2C adalah jenis bisnis yang dilakukan antara pelaku bisnis dengan 
konsumen seperti halnya antara perusahaan yang menjual dan menawarkan 
produknya ke konsumen secara tradisional. Contoh B2C adalah tiket.com, 
berrybenka.com, bhinneka.com dan lazada.com 
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3. Consumer to Consumer (C2C) 
C2C adalah jenis ecommerce yang meliputi semua transaksi elektronik 
barang atau jasa antar konsumen. Umumnya trransaksi ini dilakukan melalui 
pihak ketiga yang menyediakan platform online atau disebut marketplace untuk 
melakukan transaksi tersebut. Contoh C2C di Indonesia adalah bukalapak.com, 
tokopedia.com, dan blanja.com. 
4. Consumer to Business (C2B) 
C2B adalah suatu model bisnis dimana perseorang dapat menawarkan 
berbagai produk/jasa kepada perusahaaan tertentu dimana nantinya perusahaan 
membeli/membayar barang atau jasa tersebut. Platform yang umumnya 
menggunakan jenis e commerce ini adalah pasar yang menjual foto bebas royalti, 
gambar, media dan elemen dessain. Contoh C2B adalah iStockphoto.com, 
priceline.com, dan mybloggerthemes.com. 
5. Business to Administrarion (B2A) 
B2A addalah jenis ecommerce yang mencakup semua transaaksi yang 
dilakukan secara daring antara perusahaan dan administtrasi publik. Contoh B2A 
adalah pajak.go.id 
6. Consumer to Admisnistration (C2A) 
C2A meliputi semua transaksi elektronik yang dilakaukan antara individu 
dan administrasi publik. Contoh C2A adalah pajak.go.id, e-samsat, dll 
7. Online to Offline (O2O) 
O2O adalah  jenis ecommerce yang menarik pelanggan dari saluran online 
untuk toko fisik. Inti dari proses O2O adalah mengkombiansikan antatra e-
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commerce dan belanja ritel fisik. Contoh O2O adalaah carefour.co.id dan 
mataharimall.com 
 
2.1.2 Niat Pembelian Ulang  
Secara umum, perilaku pembelian online dapat dipahami dalam dua tahap: 
tahap pertama berkaitan dengan mendorong orang untuk membeli secara online 
dan yang kedua adalah mendorong mereka untuk membeli kembali. Hal ini sangat 
penting jika suatu toko online ingin berhasil. Dibutuhkan lebih banyak waktu dan 
upaya untuk mendapatkan pelanggan baru daripada mempertahankan yang sudah 
ada (Tsai & Huang, 2007).  
Niat pembelian ulang adalah keinginan dan tindakan konsumen untuk 
membeli kembali suatu produk, karena konsumen mendapaatkan kepuasan dari 
apa yang dibutuhkan pada suatu produk (Nurhayati & Murti, 2012). Niat 
pembelian ulang mengacu pada kemungkinan seorang konsumen untuk 
melakukan pembelian ulang pada toko online, dan merupakan penentu utama 
tindakan pembelian (Wu, Chen, Chen, & Cheng, 2014).  
Niat pembelian ulang secara online adalah niat konsumen untuk membeli 
kembali suatu produk atau layanan yang ditawarkan oleh vendor atau toko online 
setelah mendapatkan pengalaman positif terkait dengan penggunaan produk atau 
layanan tersebut (Setyorini & Nugraha, 2016). Salah satu hal yang perlu 
diperhatikan perusahaan agar dapat bersaing dengan kunggulan kompetitif  adalah 
niat pembelian ulang (Pappas, Pateli, Giannakos, & Chrissikopoulos, 2014). 
Menurut Sutisna (2001) ketika konsumen memperoleh respon positif 
terhadap tindakan masa lalu, akan ada penguatan. Pemikiran positifnya tentang 
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apa yang diterima orang itu yang memungkinkan individu untuk melakukan 
pembelian kembali. Niat pembelian ulang terjadi ketika konsumen telah 
melakukan pembelian suatu produk atau layanan sebelumnya. Niat pembelian 
ulang dianggap sebagai konstruk utama untuk menjelaskan perilaku pelanggan 
yang membeli kembali (Panigoro et al., 2018). Niat pembelian ulang adalah 
keputusan yang dipilih oleh konsumen untuk mendukung suatu merek dengan 
membeli produk tersebut dan mengabaikan pilihan lain (Trivedi & Yadav, 2017). 
Secara umum,  perilaku pembelian online dapat dipahami dalam dua tahap: 
tahap pertama berkaitan dengan yang mendorong orang untuk membeli online dan 
yang kedua adalah mendorong mereka untuk membeli kembali, ini merupakan hal 
sangat penting untuk dipahami jika perusahaan e-commerce ingin berhasil (Zhang 
et al., 2011). Ketika konsumen melakukan kegiatan pembelian kembali untuk 
kedua kali atau lebih, alasan pembelian kembali yang utama dipicu oleh 
pengalaman konsumen terhadap produk atau jasa (Hellier et al., 2003).  
Ada tiga tingkatan dan pengukuran pada niat pembelian ulang melalui 
pembelanjaan online yaitu : Kemungkinan peluang untuk pembelian secara online 
dari vendor yang sama. Pembelian ulang dalam jangka menengah dan pembelian 
ulang dalam jangka panjang di masa depan. Berhenti dalam pembelian ulang 
melalui vendor yang sama. (Zhang et al., 2011). 
Adapun indikator niat pembelian ulang menurut Zhang et al., (2011) dan   
Bulut (2016) diantaranya : 
1. Keinginan mengunjungi kembali toko online. 
2. Keinginan untuk melakukan pembelian kembali di toko online. 
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3. Kemungkinan melakukan pembelian ulang di toko online yang sama. 
 
2.1.3 Review Online 
Ulasan online mirip dengan ulasan komunikasi word-of-mouth tradisional. 
Ini dianggap sebagai bentuk rekomendasi baru (Chatterjee, 2001). Menurut 
Sumangla dan Panwar dalam penelitian Nurmalasari (2017), review online adalah 
semua komunikasi informasi yang diarahkan pada konsumen melalui teknologi 
internet berkaitan dengan penggunaan atau karakteristik dari barang, layanan 
tertentu, atau penjual yang termasuk dalam komunikasi antara produsen dan 
konsumen, dan antar konsumen itu sendiri. 
Menurut Gruen, Osmonbekov, & Czaplewski (2006) review online 
merupakan media komunikasi yang digunakan untuk saling berbagi informasi 
mengenai produk atau jasa yang telah dikonsumsi antar konsumen serta tidak 
saling mengenal dan bertemu sebelumnya.  
Review online dan rating hingga saat ini masih menjadi salah satu rujukan 
konsumen saat berbelanja online. Review online menjadi awal untuk konsumen 
mengambil keputusan terkait dengan pembelian secara online (Auliya, Rifqi, 
Umam, & Prastiwi, 2017). Ketika konsumen mencari informasi produk secara 
online, mereka mengevaluasi alternatif produk dengan mengakses puluhan atau 
bahkan ratusan ulasan produk dari konsumen lain. Ulasan pelanggan ini berupa 
deskripsi produk, ulasan dari para ahli, dan saran pribadi (Mudambi & Schuff, 
2010).  
Konsumen percaya dengan review online karena calon konsumen tidak 
dapat menilai kualitas suatu produk secara langsung sehingga mereka harus 
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bergantung pada informasi yang diberikan oleh toko online (Pemani et al., 2017). 
Hennig-Thurau, Gwinner, Walsh, & Gremler (2004) mendefinisikan review 
online sebagai pernyataan positif atau negatif yang dibuat oleh calon pelanggan, 
pelanggan yang sedang membeli, atau pelanggan yang sudah membeli tentang 
produk atau perusahaan, yang kemudian dibagikan kepada banyak orang melalui 
Internet. 
Menurut Erkan & Evans (2018) indikator review online adalah sebagai 
berikut: 
1. Kuantitas informasi 
2. Kelengkapan informasi 
3. Kualitas informasi 
4. Kredibilitas informasi 
5. Kegunaan informasi 
 
2.1.4 Kepercayaan pada Web 
Secara umum kepercayaan didefinisikan sebagai keadaan psikologis yang 
membangun niat untuk menerima kerentanan berdasarkan ekspektasi niat atau 
perilaku lain (Kassim & Asiah Abdullah, 2010). Kepercayaan konsumen adalah 
sejauh mana konsumen berharap dan yakin bahwa e-retailer akan memenuhi 
harapan transaksi mereka dan tidak akan terlibat dalam perilaku oportunistik 
(Ashraf, Thongpapanl, & Auh, 2014). 
Kepercayaan adalah suatu keyakinan terhadap pihak tertentu untuk 
melakukan suatu hubungan transaksi berdasarkan suatu keyakinan bahwa pihak 
yang dipercayai akan memenuhi segala kewajibannya (Parastanti, Kumadji, & 
21 
 
 
 
Hidayat, 2014). Suatu transaksi bisnis antara dua pihak atau lebih akan terjadi 
apabila masing-masing saling mempercayai (Munandar & Chadafi, 2016).  
Kepercayaan konsumen terhadap perusahaan merupakan salah satu faktor 
penting bagi perusahaan. Kepercayaan bahkan lebih penting untuk toko online. 
Konsumen melihat lebih banyak risiko disana karena ketidakmampuan mereka 
untuk mengunjungi toko fisik dan memeriksa produk yang mereka inginkan  
untuk dibeli (Y. C. Lee, 2014). 
Kepercayaan akan mempengaruhi niat untuk berbelanja online dan pada 
akhirnya akan mengarah pada perilaku pembelian online. Kepercayaan 
memainkan peran penting pada aktivitas konsumen online yang akan mengarah 
kepada keberhasilan dalam e-commerce (Corbitt, Thanasankit, & Yi, 2003). 
Kepercayaan di situs Web mengacu pada keyakinan bahwa situs Web atau 
sponsor komunitas virtual mampu memberikan layanan berkualitas dan akan 
berbuat baik kepada penggunanya (Lu, Zhao, & Wang, 2010). 
Islam mewajibkan kita untuk menjunjung tinggi nilai kepercayaan demi 
menjaga dan mempertahankan amanah yang merupakan suatu kewajiban dalam 
berbisnis. Seperti yang tertera dalam Al-Qur’an Surat Al-Anfal ayat 27:  
 َنوُمَلْع َت ْمُت َْنأَو ْمُكِتَاناََمأ اُونوَُتََو َلوُسَّرلاَو َهَّللا اُونوَُتَ َلَ اوُنَمآ َنيِذَّلا اَهُّ َيأ َاي. 
Artinya : Hai orang-orang yang beriman, janganlah kamu mengkhianati 
Allah dan Rasul (Muhammad) dan (juga) janganlah kamu mengkhianati amanat-
amanat yang dipercayakan kepadamu, sedang kamu mengetahui (QS Al Anfaal : 
27). 
Adapun indikator dari kepercayaan pada web adalah  (Ashraf et al., 2014):  
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1. Dapat dipercaya 
2. Dapat menjalankan transaksi dengan baik 
3. Dapat menjaga komitmen 
 
2.1.5 Keamanan Bertransaksi Online 
Dalam Kamus Besar Bahasa Indonesia (KBBI) keamanan berarti keadaan 
aman. Roca, García, & de la Vega (2009) mendefinisikan keamanan online 
sebagai ancaman yang menciptakan keadaan, kondisi, atau peristiwa dengan 
potensi menyebabkan kesulitan pada data atau sumber daya jaringan dalam bentuk 
perusakan, pengungkapan, modifikasi data, penolakan layanan, dan atau 
penipuan, pemborosan dan penyalahgunaan. 
Park dan Kim (2006) mendefinisikan keamanan sebagai kemampuan toko 
online dalam melakukan pengontrolan dan penjagaan keamanan atas transaksi 
data. Jaminan keamanan berperan penting dalam pembentukan kepercayaan 
dengan mengurangi kekhawatiran konsumen tentang penyalahgunaan data pribadi 
dan transaksi data yang mudah rusak.  
Keamanan transaksi online sangat penting untuk diperhatikan oleh para 
pebisnis online. Karena konsumen peduli dengan keamanan ketika membeli 
barang dan jasa secara online. Konsumen bersedia melewati prosedur yang rumit 
untuk melindungi transaksi online mereka bahkan dengan mengorbankan 
kenyamanan mereka (Chen, Hsu, & Lin, 2010).  
Menurut Roca et al., (2009) keamanan juga melibatkan penggunaan 
kemajuan teknis yang dapat mempunyai pengaruh yang positif terhadap niat untuk 
membeli secara online, seperti kriptografi, tanda tangan dan sertifikat digital yang 
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bertujuan untuk melindungi pengguna dari risiko penipuan, hacking atau  
phishing. 
Keamanan adalah aspek teknis yang memastikan integritas, kerahasiaan, 
autentikasi dan tanpa penyangkalan transaksi. Integritas suatu sistem informasi 
mengacu pada ketidakmungkinan suatu data yang dikirim atau disimpan dapat 
dimodifikasi oleh pihak ketiga tanpa izin. Kerahasiaan melibatkan data yang 
dilihat oleh individu yang berwenang (Flavián & Guinalíu, 2006). 
Autentikasi memungkinkan suatu proses akan dilakukan hanya setelah 
diidentifikasi atau setelah melewati proses verifikasi. Transaksi tanpa 
penyangkalan (non repudation) mengacu pada prosedur yang mencegah seseorang 
atau organisasi menyangkal bahwa mereka telah melakukan transaksi tertentu 
misalnya pesanan pembelian (Flavián & Guinalíu, 2006). 
Sementara itu menurut Armesh, Salarzehi, Yaghoobi, Nikbin, & Et Al., 
(2010) masih banyak konsumen yang enggan untuk melepaskan informasi kartu 
kreditnya kepada pedagang online, karena takut kehilangan kontrol atas rekening 
mereka, sehingga diperlukan evaluasi dalam fitur dan atribut keamanan, yang 
meliputi kemungkinan: (1) situs tersebut menyediakan enkripsi, (2) situs yang 
mengharuskan pengguna untuk mengatur akun dengan ID dan password, dan (3) 
konfirmasi di tampilkan layar setelah selesai proses pembelian untuk memastikan 
akurasi.  
Adapun indikator keamanan bertransaksi online menurut Raman & 
Annamalai (2011) yaitu: 
1. Jaminan keamanan 
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2. Kerahasiaan data 
 
2.1.6 Privasi 
Turn (dalam Alhouti, Johnson, & D’Souza, 2016) menyatakan privasi 
mengacu pada hak individu dalam hal pengumpulan, penyimpanan, pemrosesan, 
distribusi, dan penggunaan informasi pribadi. Gauzente (2004) menerangkan 
bahwa privasi merupakan bentuk perlindungan kepribadian. Privasi diartikan 
sebagai kemampuan individu untuk mengatur kelengkapan informasi pribadi, 
yang mana informasi tersebut akan dibutuhkan dan digunakan pihak lain.  
Secara umum privasi didefinisikan sebagai kemampuan individu untuk 
memperoleh, mengontrol dan memanfaatkan informasi pribadi (Flavián & 
Guinalíu, 2006). Dalam e-commerce privasi sendiri didefinisikan sebagai 
kesediaan konsumen untuk memberikan informasi melalui internet sebelum 
memutuskan membeli suatu barang (Ackerman & Culnan, 2002). Privasi 
merupakan dimensi penting yang dapat mempengaruhi minat pengguna untuk 
mengadopsi transaksi berbasis sistem elektronik (Khalaf Ahmad & Ali Al-Zu’bi, 
2011).  
Hoffman, Novak, & Peralta, (1999) menunjukkan bahwa situs penjualan 
online tertinggi selalu mengutamakan hubungan dengan konsumen dengan 
menjaga informasi pribadi konsumen dan kepercayaan. Privasi merupakan hal 
yang penting di dalam perdagangan elektronik (e-commerce). Culnan (2001) 
menyimpulkan bahwa privasi adalah penyebab mengapa seseorang takut untuk 
berbelanja secara online. Kontrol privasi perlu dilakukan untuk menghilangkan 
kehawatiran para pembeli online (Chen et al., 2010).  
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Salah satu usaha yang bisa dilakukan oleh toko online adalah dengan 
menunjukkan kebijakan privasi online kepada calon pembeli. Kebijakan privasi 
online atau OPP (Online Public Policy) sering digunakan oleh situs web untuk 
memberikan deskripsi komprehensif tentang praktik informasi mereka. Ini 
menginformasikan pengguna bahwa hak privasi mereka sedang dipertimbangkan 
dan bahwa situs web memiliki pemahaman tentang masalah privasi yang dihadapi 
oleh pengguna (Ladson & Fraunholz, 2005).  
Praktik informasi yang tercermin dalam kebijakan privasi online harus 
terbuka dan jujur, sehingga memberi pengguna kesempatan untuk mengevaluasi 
praktik-praktik tersebut dan membuat keputusan berdasarkan informasi tentang 
apakah akan mengungkapkan informasi pribadi mereka (Culnan, 2003). 
Indikator privasi menurut Flavián & Guinalíu (2006) adalah sebagai berikut: 
1. Peduli dengan hak pengguna dalam kerahasiaan privasi. 
2. Dapat melindungi privasi pengguna. 
3. Website hanya mengumpulkan  informasi pribadi yang dibutuhkan. 
4. Tidak menyalahgunakan informasi pribadi. 
 
2.2 Hasil Penelitian yang Relevan 
Penelitian yang dilakukan oleh Matute, Polo-Redondo, & Utrillas (2016) 
dengan judul ―The Influence of EWOM Characteristics on Online Repurchase 
Intention:Mediating Roles of Trust and Perceived Usefulness”. Sampel dari 
penelitian ini adalah 252 responden yang pernah melakukan pembelian secara 
online. Hasil penelitian menunjukkan bahwa kualitas review online berpengaruh 
secara positif dan signifikan terhadap niat pembelian ulang secara online. 
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Penelitian yang dilakukan oleh Bulut (2016) dengan judul ―Determinants of 
Repurchase Intention in Online Shopping: A Turkish Consumer’s Perspective‖. 
Responden dari penelitian ini adalah warga Turki yang pernah melakukan 
pembelian online setidaknya satu kali dalam tiga bulan terakhir. Penelitian ini 
menunjukkan bahwa e-trust berpengaruh signifikan dan positif terhadap niat 
pembelian ulang secara online. 
Penelitian yang dilakukan oleh  Setyorini & Nugraha (2016) dengan judul 
―The Effect of Trust Towards Online Repurchase Intention with Perceived 
Usefulness As An Intervening Variable: A Study on KASKUS Marketplace 
Customers”. Responden dari penelitian ini adalah pelanggan KASKUS yang 
pernah melakukan transaksi. Hasil penelitian ini menunjukkan bahwa 
kepercayaan berpengaruh positif dan signikan terhadap niat pembelian ulang 
secara online 
Penelitian yang dilakukan oleh Moeeini & Fard (2014) dengan judul 
―Review And Analysis Of Factors Affecting Online Repurchase Intention”. 
Sampel dari penelitian ini adalah mahasiswa University Central Branch of Tehran 
sebanyak 385 responden. Penelitian ini menunjukkan bahwa keamanan dan 
kepercayaan berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat pembelian ulang 
secara online. 
Penelitian yang dilakukan oleh Chai Har Lee, Eze, & Ndubisi (2011) 
dengan judul Analyzing Key Determinants of Online Repurchase Intentions. Hasil 
penelitian ini menunjukkan bahwa privasi dan kepercayaan berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap niat pembelian ulang secara online 
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2.3 Kerangka Berfikir 
Gambar 2.1 
Kerangka Berfikir 
 
 
Sumber: Agag & Elbeltagi (2014) , Moeeini & Fard (2014), Matute et al., 
(2016) 
 
2.4 Hipotesis 
Atas dasar pokok masalah dan tujuan pembahasan dalam proposal ini, 
hipotesis yang dikemukakan merupakan dugaan yang menjadi jawaban sementara 
terhadap permasalahan yang diteliti dan masih perlu dibuktikan kebenarannnya. 
Adapun hipotesis yang diajukan adalah sebagai berikut: 
2.4.1 Pengaruh Review Online terhadap Niat Pembelian Ulang  
Hasil dari penelitian Matute et al., (2016) menunjukkan bahwa kualitas 
review online berpengaruh secara positif dan signifikan terhadap niat pembelian 
ulang secara online. Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian Liang, 
Choi, & Joppe (2017) yang menunjukkan bahwa review online berpengaruh 
terhadap niat pembelian ulang. 
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H1: Terdapat pengaruh yang signifikan antara review online terhadap niat 
pembelian ulang di toko online Lazada 
2.4.2 Pengaruh Kepercayaan pada Web terhadap Niat Pembelian Ulang  
Dalam penelitian yang dilakukan oleh Bulut (2016) menunjukkan bahwa e-
trust berpengaruh signifikan dan positif terhadap niat pembelian ulang secara 
online. Hasil penelitian ini sejalan dengan hasil penelitian Setyorini & Nugraha 
(2016) yang menunjukkan bahwa kepercayaan berpengaruh positif dan signikan 
terhadap niat pembelian ulang secara online 
H2: Terdapat pengaruh yang signifikan antara kepercayaan pada web terhadap 
niat pembelian ulang di toko online Lazada 
 
2.4.3 Pengaruh Keamanan Bertransaksi Online terhadap Niat Pembelian 
Ulang  
 
Dalam penelitian oleh Moeeini & Fard (2014) menunjukkan bahwa 
keamanan berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat pembelian ulang 
secara online. Hasil penelitian ini sejalan dengan penelitian Agag & Elbeltagi 
(2014) yang menunjukkan bahwa keamanan berpengaruh positif dan signifikan 
terhadap niat pembelian ulang. 
H3: Terdapat pengaruh yang signifikan antara keamanan bertransaksi terhadap 
niat pembelian ulang online di toko online Lazada 
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2.4.4 Pengaruh Privasi terhadap Niat Pembelian Ulang  
Hasil penelitian yang dilakukan oleh Chai Har Lee, Eze, & Ndubisi (2011) 
menunjukkan bahwa privasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat 
pembelian ulang secara online. Penelitian ini sejalan dengan peneilitian yang 
dilakukan oleh Zeng et al., (2009) yang menunjukkan bahwa privasi berpengaruh 
signifikan dengan niat pembelian ulang online. 
H4: Terdapat pengaruh yang signifikan antara privasi terhadap niat pembelian 
ulang online di toko online Lazada. 
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BAB III 
METODE PENELITIAN 
 
3.1 Waktu dan Wilayah Penelitian 
Waktu penelitian ini direncanakan dimulai dari penyusunan usulan 
penelitian sampai terlaksana laporan penelitian ini, yakni pada bulan Desember 
2018 sampai selesai. Penelitian ini dilakukan pada masyarakat se-Solo Raya yang 
sudah pernah melakukan pembelian pada toko online Lazada.  
 
3.2 Jenis Penelitian 
Penelitian adalah sebuah proses penyelidikan atau investigasi yang 
terkelola, sistematis, berdasarkan data, kritis, objektif, dan ilmiah terhadap suatu 
masalah spesifik, yang dilakukan degan tujuan menemukan jawaban atau solusi 
terkait (Sekaran, 2006). 
Jenis penelitian yang digunakan adalah penelitian kuantitatif. Penelitian 
kuantitatif adalah metode penelitian yang berlandaskan pada filsafat positivism, 
digunakan untuk meneliti pada populasi atau sampel tertentu dengan tujuan untuk 
menguji hipotesis yang telah ditetapkan. Disebut kuantitatif karena data penelitian 
berhubungan dengan angka-angka dan analisis menggunakan statistik (Sugiyono, 
2018).  
 
3.3 Populasi, Sampel, dan Teknik Pengambilan Sampel 
3.3.1. Populasi 
Menurut Sugiyono (2007) populasi adalah wilayah generalisasi yang terdiri 
atas obyek atau subyek yang mempunyai kualitas dan karakteristik tertentu yang 
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ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari dan kemudian ditarik kesimpulannya. 
Populasi dalam penelitian ini adalah masyarakat Solo Raya yang sudah pernah 
melakukan pembelian situs toko online Lazada. 
 
3.3.2. Sampel 
Sampel adalah bagian dari jumlah dan karakteristik yang dimiliki oleh 
populasi (Sugiyono, 2007). Adapun sampel yang digunakan dalam penelitian ini 
adalah masyarakat Solo Raya yang sudah pernah melakukan pembelian pada situs 
toko online Lazada. 
Kriteria penelitian ini adalah masyarakat Solo Raya yang sudah pernah 
melakukan pembelian ulang online di Lazada. Karena jumlah populasi tidak 
diketahui secara pasti, maka digunakan teknik penentuan jumlah sampel menurut 
Sugiyono (2018) dengan rumus Cochran: 
    
    
  
 
      
                 
    
 
      
      
    
 
             
Keterangan:  
n : Jumlah sampel yang diperlukan  
z : Harga dalam kurve normal untuk simpngan 5% dengan nilai 1,96  
p : Peluang benar 50% =0,5 
q : Peluang salah 50% = 0,5 
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e : Tingkat kesalahan sampling error (10%) 
Berdasarkan perhitungan pengambilan sampel tersebut, maka sampel yang 
diambil dan digunakan dalam penelitian ini adalah sejumlah 96 yang dibulatkan 
menjadi 100 responden dari masyarakat Solo Raya yang sudah pernah melakukan 
pembelian online di Lazada. 
 
3.3.3. Teknik Pengambilan Sampel 
Teknik pengambilan sampel menggunakan nonprobability sampling dengan 
teknik insidental sampling. Sampling insidental merupakan teknik penentuan 
sampel berdasarkan kebetulan, yaitu siapa saja yang secara kebetulan atau 
insidental bertemu dengan peneliti dapat digunakan sebagai sampel, bila 
dipandang orang tersebut cocok sebagai sumber data (Sugiyono, 2018). 
 
3.4 Data dan Sumber Data 
Data sangat penting dalam penelitian. Karena dengan adanya data 
didapatkan informasi sebagai bahan penelitian. Data yang digunakan dalam 
penelitian ini bersumber dari : 
1. Data Primer merupakan data yang mengacu pada informasi dari sumber 
pertama (Sekaran, 2006). Data primer dalam penelitian ini diperoleh dari 
kuesioner yang diisi oleh masyarakat Solo Raya yang sudah perah melakukan 
pembelian di toko online Lazada. 
2. Data sekunder adalah data yang mengacu pada informasi yang dikumpulkan 
dari sumber yang telah ada (Sekaran, 2006). Data sekunder dalam penelitian 
ini adalah buku, internet dan literatur yang mendukung. 
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3.5 Teknik Pengumpulan Data 
Teknik pengumpulan data adalah cara yang digunakan untuk 
mengumpulkan data yang diperlukan dalam penelitian. Teknik pengumpulan data 
dapat dilakukan dengan interview (wawancara), kuesioner (angket), observasi 
(pengamatan), dan gabungan ketiganya (Sugiyono, 2018).  
Metode pengumpulan data dalam penelitian ini adalah: 
1. Kuesioner 
Kuesioner adalah salah satu teknik pengambilan data primer. Kuesioner 
Pada dasarnya terdapat dua macam teknik untuk menyusun kalimat sebuah scale 
yaitu dengan sebuah pertanyaan (question scale). Pada jenis ini, data diperoleh 
dengan mengajukan pertanyaan, dan responden akan memberi jawaban sesuai 
dengan pertanyaan yang ditangkapnya dan jawaban yang dirasakan cocok dengan 
apa yang ditanyakan.  
Kemudian dengan teknik pernyataan (statemen type). Pada jenis ini, data 
diperoleh dengan menyajikan pernyataan – pernyataan untuk ditanggapi oleh 
responden. Jawaban yang diperoleh adalah penilaian responden atas pernyataan 
yang disajikan sesuai dengan apa yang dipersepsikan atau dipikirkan atau 
dirasakan oleh responden (Ferdinand, 2014). 
Penelitian ini dibagi dalam dua bagian yaitu, bagian pertama merupakan 
pernyataan identitas responden. Bagian kedua merupakan pernyataan dari semua 
variabel dengan menggunakan pernyataan tertutup dan skala interval. Skala 
interval yang digunakan dalam penelitian ini adalah Agree-Disagree Scale. Skala 
ini merupakan pengembangan dari semantic scale dan bentuk lain dari Bipolar 
34 
 
 
 
Adjective, dengan mengembangkan pernyataan yang menghasilkan jawaban setuju 
– tidak setuju dalam berbagai rentang nilai (Ferdinand, 2014). Skala yang 
digunakan dalam penelitian ini pada rentang nilai 1-7. Dimulai dari nilai 1 yang 
berarti sangat tidak setuju dan nilai 7 yang berarti sangat setuju. 
2. Studi kepustakaan (Library Research) 
Metode ini digunakan sebagai landasan teori yang memadai dan 
dipergunakan untuk menentukan variabel-variabel yang diukur dan menganalisis 
hasil-hasil penelitian sebelumnya (review) dengan membaca literatur, artikel, 
jurnal serta situs di internet yang memiliki hubungan dengan penelitian yang 
dilakukan. 
 
3.6 Variabel Penelitian 
Menurut Sugiyono (2007) variabel adalah segala sesuatu yang berbentuk 
apa saja yang ditetapkan oleh peneliti untuk dipelajari sehingga diperoleh 
informasi tentang hal tersebut, kemudian ditarik kesimpulannya. Dalam penelitian 
ini meliputi empat variabel independen dan satu variabel dependen. 
1. Variabel bebas (independen) adalah variabel yang mempengaruhi atau yang 
menjadi sebab perubahannya atau timbulnya varabel terikat (dependen) 
(Sugiyono, 2007). Variabel bebas (independen) dalam penelitian ini adalah 
review online, keamanan bertransaksi, kepercayaan pada web, dan pivasi. 
2. Variabel terikat (dependen) adalah variabel yang dipengaruhi atau yang 
menjadi akibat, karena adanya variabel bebas (Sugiyono, 2007). Variabel 
terikat (dependen) dalam penelitian ini adalah niat pembelian ulang. 
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3.7 Definisi Operasional Variabel 
Dalam penelitian ini definisi operasional dari variabel dan indikator 
penelitian sebagai berikut: 
Tabel 3.1 
Definisi Operasional Variabel Penelitian 
Variabel Definisi Operasional Variabel Indikator 
Review 
online 
Review online merupakan media 
komunikasi digunakan untuk 
saling berbagi informasi 
mengenai produk atau jasa yang 
telah dikonsumsi antar konsumen 
serta tidak saling mengenal dan 
bertemu sebelumnya. (Gruen et 
al., 2006) 
1. Kuantitas informasi 
2. Kelengkapan informasi 
3. Kualitas informasi 
4. Kredibilitas informasi 
5. Kegunaan informasi 
 (Erkan & Evans, 2018) 
Kepercayaan 
pada Web 
Kepercayaan konsumen adalah 
sejauh mana konsumen berharap 
dan yakin bahwa e-retailer akan 
memenuhi harapan transaksi 
mereka dan tidak akan terlibat 
dalam perilaku oportunistik. 
(Ashraf et al., 2014) 
1. Dapat dipercaya 
2. Dapat menjalankan 
transaksi dengan baik 
3. Dapat menjaga 
komitmennya 
(Ashraf et al., 2014) 
Keamanan 
Bertransaksi 
Online 
Keamanan sebagai kemampuan 
toko online dalam melakukan 
pengontrolan dan penjagaan 
keamanan atas transaksi data 
(Park dan Kim, 2006).  
1. Jaminan keamanan 
2. Kerahasiaan data 
(Raman & Annamalai, 
2011) 
Privasi Privasi didefinisikan sebagai 
kemampuan individu untuk 
memperoleh, mengontrol dan 
memanfaatkan informasi pribadi 
(Flavián & Guinalíu, 2006). 
1. Peduli dengan hak 
pengguna dalam 
kerahasiaan privasi. 
2. Dapat melindungi 
privasi pengguna. 
3. Website hanya 
mengumpulkan  
informasi pribadi yang 
dibutuhkan. 
4. Tidak 
menyalahgunakan 
informasi pribadi. 
(Flavián & Guinalíu, 2006) 
Tabel berlanjut ... 
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Lanjutan Tabel 3.1 
Variabel Definisi Operasional Variabel Indikator 
Niat 
Pembelian 
Ulang  
Niat pembelian ulang secara 
online berarti niat konsumen 
untuk membeli kembali suatu 
produk atau layanan yang 
ditawarkan oleh vendor atau toko 
online setelah mendapatkan 
pengalaman positif terkait dengan 
penggunaan produk atau layanan 
tersebut. (Setyorini, 2016) 
1. Keinginan 
mengunjungi situs web 
kembali 
2. Kemungkinan 
melakukan pembelian 
ulang di toko online 
yang sama. 
3. Keinginan untuk 
melakukan pembelian 
kembali di situs web 
(Zhang et al.,2011; Bulut, 
2016) 
 
3.8 Teknik Analisis Data 
Analisis kuantitatif dalam penelitian ini menggunakan alat analisis program 
SPSS (Statistical Package for Social Science) for Windows versi 23, analisis yang 
digunakan untuk menguji hipotesis yang telah dikemukakan. Pengolahan data 
dengan analisis kuantitatif melalui beberapa tahap. 
 
3.8.1. Uji Instrumen 
Uji instrumen termasuk salah satu bagian yang sangat penting, karena 
instrumen yang benar akan menghasilkan data yang akurat dan data yang akurat 
akan memberikan hasil riset yang mampu dipertanggungjawabkan (Sugiyono, 
2018). Uji instrumen dalam penelitian ini adalah: 
1. Uji validitas 
Validitas adalah suatu ukuran yang menunjukkan tingkat-tingkat kevalidan 
atau kesahihan sesuatu instrumen (Arikunto, 2006). Instrumen yang kurang valid 
memiliki validitas rendah. Valid berarti instrumen tersebut dapat digunakan untuk 
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mengkur apa yang hendak diukur (Sugiyono, 2007). Apabila nilai r hitung lebih 
besar dari nilai r tabel dan nilai signifikan p < 0,05, maka item-item tersebut 
dinyatakan valid. 
2. Uji Reliabilitas 
Reliabilitas adalah alat untuk mengukur suatu kuesioner yang merupakan 
indikator dari variabel atau konstruk. Suatu kuesioner dikatakan reliabel atau 
handal jika jawaban seseorang terhadap pernyataan adalah konsisten atau stabil 
dari waktu ke waktu (Ghozali, 2016). 
Pengukuran reliabilitas dilakukan dengan cara One shot atau pengukuran 
sekali saja, adapun cara yang digunakan adalah dengan menggunakan uji statistik 
Cronbach Alpha (α). Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika 
memberikan nilai Cronbach Alpha > 0.70 (Ghozali, 2016). 
 
3.8.2. Uji Asumsi Klasik 
1.  Uji Normalitas 
Cara termudah untuk melihat normalitas residual adalah dengan melihat 
grafik histogram dan grafik normal plot. Jika data menyebar di sekitar garis 
diagonal dan mengikuti arah garis diagonal atau gafik histogramnya menunjukkan 
pola distribusi normal, maka model regresi memenuhi asumsi normalitas. 
(Ghozali, 2016). 
Selain menggunakan grafik juga dapat menggunakan uji Kolmogorov-
Smirnov Test (K-S) dengan membuat hipotesis: 
H0 = Data residual berdistribusi normal 
Ha= Data residual tidak berdistribusi normal 
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Keputusan uji K-S, jika diperoleh nilai signifikansi > 0,05, berarti H0 
diterima, artinya data berdistribusi normal, sebaliknya jika diperoleh nilai 
signifikansi < 0,05, berarti H0 ditolak, artinya data tidak berdistribusi normal 
(Ghozali, 2016). 
2. Uji Multikolonieritas 
Uji multikolinieritas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi 
ditemukan adanya korelasi antar variabel bebas (independen). Model regresi yang 
baik seharusnya tidak terjadi korelasi di antara variabel bebas. Jika variabel bebas 
saling berkorelasi, maka variabel-variabel ini tidak ortogonal. Variabel ortogonal 
adalah variabel bebas yang nilai korelasi antar sesama variabel bebas sama dengan 
nol. Untuk mendeteksinya yaitu dengan cara menganalisis nilai tolerance dan 
Variance Inflation Factor (VIF). Apabila nilai tolerance lebih dari 0,10 dan VIF 
di bawah angka 10 maka regresi bebas dari multikolinieritas (Ghozali, 2016). 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Gejala heteroskedastisitas ini dapat diketahui dengan menggunakan uji 
glejser yaitu untuk meregres nilai absolute residual terhadap variabel independen. 
Pengujian ini menggunakan tingkat signifikansi 0,05. Jika korelasi antar variabel 
independen dengan residual memberikan signifikansi lebih dari 0,05 maka dapat 
dikatakan tidak terjadi heteroskedastisitas. Selain menggunakan uji glejser, untuk 
melihat ada tidaknya heterokedastisitas juga dapat menggunkan grafik scatterplot. 
Apabila titik-titik menyebar di sekitar angka nol dan tidak membentuk pola 
tertentu maka tidak terjadi heteroskedastisitas (Ghozali, 2016). 
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3.8.3. Analisis Regresi Linier Berganda 
Menurut Santoso dan Ashari (2005) analisis regresi linear berganda 
merupakan persamaan regresi dengan menggunakan dua atau lebih variabel 
independen. Persamaan regresi dalam penelitian ini adalah: 
Y= a + b1X1 + b2X2 +b3X3 +b4X4+ԑ 
Keterangan: 
Y= Niat pembelian ulang  
a = Konstanta 
X1= Review Online 
X2= Kepercayaan pada web 
X3= Keamanan bertransaksi online 
X4 = Privasi 
b1 = Koefisien regresi variabel review online 
b2 = Koefisien regresi variabel kepercayaan pada web 
b3 = Koefisien regresi variabel keamanan bertransaksi online 
b4 = Koefisien regresi variabel privasi 
ԑ = Kesalahan pengganggu (disturbance term) artinya, nilai dari variabel lain yang 
tidak dimasukkan dalam persamaan. 
 
3.8.4. Uji Ketepatan Model (Goodness Of Fit Test) 
1. Uji Determinasi (Uji R2) 
Analisis R
2
 (R square) atau koefisien determinasi digunakan untuk 
mengukur seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel 
dependen. Nilai koefisien determinasi adalah antara nol dan satu. Nilai R
2
 yang 
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kecil berarti kemampuan variabel-variabel independen dalam menjelaskan variasi 
variabel amat terbatas. Nilai yang mendekati satu berarti variabel-variabel 
independen memberikan hampir semua informasi yang dibutuhkan untuk 
memprediksi variasi variabel dependen (Ghozali, 2016). 
Untuk seberapa jauh kemampuan model dalam menerangkan variasi 
variabel dependen, dapat diamati dengan menggunakan nilai Adjusted R2 . Banyak  
peneliti yang menganjurkan untuk menggunakan nilai Adjusted R² pada saat 
mengevaluasi mana model regresi terbaik. Nilai Adjusted R² dapat naik dan turun 
apabila satu variabel independen ditambahkan kedalam model (Ghozali, 2016). 
2. Uji Signifikansi Simultan (Uji Statistik F) 
Uji statistik F pada dasarnya menunjukkan apakah semua variabel 
independen atau bebas yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh 
secara bersama-sama terhadap variabel dependen (terikat). Untuk menguji 
hipotesis ini digunakan statistik F dengan cara membandingkan Fhitung dengan 
Ftabel, bila Fhitung> Ftabel maka H0 ditolak dan menerima Ha (Ghozali, 2016). 
 
3.8.5. Uji Signifikan Parameter Individual (Uji Statistik t) 
Uji statistik t pada dasarnya menunjukkan seberapa jauh pengaruh satu 
variabel penjelas atau independen secara individual dalam menerangkan variasi 
variabel dependen. Apabila nilai thitung> ttabel dan probabilitias signifikansi > 0,05, 
maka Ha diterima yang menyatakan bahwa suatu variabel independen secara 
individual mempengaruhi variabel dependen (Ghozali, 2016). 
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BAB IV 
ANALISIS DAN PEMBAHASAN 
 
4.1. Gambaran Umum Penelitian 
Penelitian ini dilakukan untuk mengetahui pengaruh review online, 
kepercayaan pada web, keamanan bertransaksi online, dan privasi terhadap niat 
pembelian ulang pada masyarakat Solo Raya yang pernah melakukan pembelian 
online di toko online Lazada satu kali atau lebih dari satu kali.  
Data yang terkumpul dalam penelitian ini adalah hasil dari pengisian 
kuesioner yang dilakukan oleh responden. Penyebaran kuesioner dilakukan secara 
online. Penyebaran secara online dilakukan melalui sosial media yaitu whatsapp, 
facebook, dan twitter dalam bentuk google form. Hasil penelitian yang telah 
terkumpul diolah dan dianalisis pada bab ini.  
 
4.1.1. Profil Lazada   
Lazada merupakan destinasi belanja dan berjualan online nomor satu di 
Asia Tenggara. Lazada didirikan oleh Rocket Internet, sebuah perusahaan internet 
yang berkantor pusat di Berlin, Jerman. Lazada diketahui berdiri sejak tahun 2011 
dan berkantor pusat di Singapura. Lazada mulai  hadir di Indonesia pada tahun 
2012. Lazada menawarkan variasi produk dalam berbagai kategori mulai dari 
barang elektronik hingga barang keperluan rumah tangga, mainan, fashion, 
perlengkapan olahraga dan kebutuhan sehari-hari (lazada.co.id,  2018). 
Sebagai bentuk komitmen Lazada untuk mengedepankan pengalaman 
berbelanja online yang menyenangkan bagi para konsumen, Lazada menghadirkan 
berbagai metode pembayaran, termasuk cash-on-delivery (COD), pelayanan 
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konsumen yang menyeluruh, dan layanan pengembalian barang yang mudah 
(lazada.co.id, 2018). 
 
4.1.2. Mekanisme Transaksi di Lazada  
1. Mekanisme Pemesanan dan Pembayaran 
Berikut langkah-langkah yang dilakukan untuk melakukan pemesanan di 
Lazada : 
a. Login ke dalam akun Lazada, adapun login dapat dilakukan dengan 
menggunakan facebook atau google atau nomor HP. 
b. Setelah masuk ke akun Lazada, ketik produk yang akan dibeli pada kolom 
―search‖ lalu enter. 
c. Hasil pencarian akan muncul, kemudian pilih produk yang sesuai dengan 
keinginan.  
d. Periksa informasi produk. Pilih warna, ukuran, jumlah produk. Lalu klik 
―tambah ke troli‖.  
e. Untuk melanjutkan langkah selanjutnya, klik ―checkout‖  untuk versi app 
atau ―pembayaran‖ untuk versi desktop 
f. Periksa kembali rincian. Apabila memiliki voucher, masukkan kode 
voucher, lalu klik ―gunakan‖. Setelah itu klik ―buat pesanan‖ untuk versi 
app atau ―buat pesanan sekarang‖ untuk versi desktop.  
g. Pilih metode pembayaran. Lazada menawarkan beberapa metode 
pembayaran yaitu bayar di tempat (COD), kartu kredit / kartu debit, transfer 
bank, bayar di counter (Alfamart/indomaret), cicilan, Klik BCA, dan 
kredivo. 
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h. Setelah memesan dan konfirmasi pembayaran, Lazada akan 
menginformasikan status pesanan terkini melalui email dan atau SMS.  
i. Konsumen dapat mengetahui perkiraan lama pengiriman dengan memilih 
menu ―detail pesanan‖.  
j. Konsumen dapat melakukan pengecekan status pesanan pada menu 
―pesanan saya‖. 
2. Mekanisme pengiriman 
Berikut merupakan mekanisme pengiriman di Lazada (kompas.com, 2015): 
a. Setelah pembeli melakukan pemesanan, pesanan yang masuk dikelola oleh 
tim order Management. 
b. Tim order management mencatat data-data mengenai barang yang dipesan, 
seperti alamat tujuan dan jenis barang. Kemudian mereka memberikannya 
pada picking admin. 
c. Picking admin yang bertanggung jawab memaksimalkan tim outbond (yang 
bertugas menangani pengiriman). Pesanan itu diatur berdasarkan jenis 
barang dan area pengiriman, sehingga satu picker bisa mengambil banyak 
barang sekaligus 
d. Satu orang pegawai akan mengambil gadget yang letak rak penyimpanannya 
berdekatan dan mengategorikannya sesuai area tujuan pengiriman. 
Kemudian dicek kualitasnya sebelum dikirimkan. Biasanya dicek apakah 
spesifikasinya sudah sesuai dengan pesanan atau belum 
e. Bila produk yang diambil sudah sesuai dengan pesanan, maka akan 
dikemas. Barang yang sudah dikemas mengantri unuk dikirimkan. Lazada 
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menggunakan dua metode pengiriman yaitu Lazada Express dan third party 
logistic (JNE dan sejenisnya). Pengiriman standar dengan menggunakan 
third party logistic tersedia untuk seluruh area di Indonesia, sedangkan 
pengiriman cepat atau Lazada Express tersedia pada area tertentu yaitu 
Jakarta, Depok, Surabaya, dan Medan. 
 
4.1.3. Deskripsi Karakteristik Responden 
Adapun deskripsi responden dalam penelitian ini meliputi jenis kelamin, 
umur, tempat tinggal, pekerjaan dan jumlah pembelian. Adapun hasil analisis 
deskriptif responden sebagai berikut: 
Tabel 4.1 
Deskripsi Responden Berdasarkan Jenis Kelamin 
No Jenis Kelamin Jumlah Presentase 
1 Pria 28 28% 
2 Wanita 72 72% 
Jumlah 100 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Pada tabel menunjukkan bahwa responden yang berpartisipasi dalam 
penelitian ini memiliki jenis kelamin laki-laki sebanyak 28 dari seluruh responden 
atau sekitas 28% dari seluruh jumlah responden yang ada. Sedangkan responden 
yang memiliki jenis kelamin perempuan sebanyak 72 atau sekitar 72% dari 
jumlah seluruh responden yang ada dalam penelitian ini. Dapat dilihat secara jelas 
bahwa dalam penelitian ini didominasi oleh responden dengan jenis kelamin 
perempuan. 
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Tabel 4.2 
Deskripsi Responden Berdasarkan Umur 
No Umur Jumlah Presentase 
1 <19 9 9% 
2 20-29 75 75% 
3 30-39 13 13% 
4 >40 3 3% 
Jumlah 100 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Pada tabel menunjukkan bahwa responden yang berpartisipasi dalam 
penelitian ini adalah < 19 tahun sebanyak 9 responden atau 9% dari keseluruhan 
responden. Responden yang berumur pada kisaran 20-29 tahun sebanyak 75 
responden atau 75% dari total keseluruhan responden. Responden yang berumur 
pada kisaran 30-39 tahun sebanyak 13 responden atau 13%. Sedangkan responden 
dengan kisaran umur > 40 tahun sebanyak 3 responden atau 3% dari total 
keseluruhan responden.  
Tabel 4.3 
Deskripsi Responden Berdasarkan Tempat  Tinggal 
No Tempat Tinggal Jumlah Presentase 
1 Sukoharjo 27 27% 
2 Surakarta 12 12% 
3 Wonogiri 9 9% 
4 Boyolali 17 17% 
5 Karanganyar 14 14% 
6 Klaten 11 11% 
7 Sragen 10 10% 
Jumlah 100 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Pada tabel menunjukkan bahwa responden yang bertempat tinggal di 
Sukoharjo sebanyak 27 responden atau 27% dari total keseluruhan responden.  
Responden yang bertempat tinggal di Surakarta sebanyak 12 responden atau 12% 
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dari total keseluruhan responden. Responden yang bertempat tinggal di Sukoharjo 
sebanyak 27 responden atau 27% dari total keseluruhan responden. Responden 
yang bertempat tinggal di Wonogiri sebanyak 9 responden atau 9% dari total 
keseluruhan responden.  
Responden yang bertempat tinggal di Boyolali sebanyak 17 responden atau 
17% dari total keseluruhan responden. Responden yang bertempat tinggal di 
Karanganyar sebanyak 14 responden atau 14% dari total keseluruhan responden.  
Responden yang bertempat tinggal di Klaten sebanyak 11 responden atau 11% 
dari total keseluruhan responden. Responden yang bertempat tinggal di Sragen 
sebanyak 10 responden atau 10% dari total keseluruhan responden. 
Tabel 4.4 
Deskripsi Responden Berdasarkan Pekerjaan 
No Pekerjaan Jumlah Presentase 
1 Pelajar/Mahasiswa 53 53% 
2 Karyawan Swasta 24 24% 
3 PNS 3 3% 
4 Wirausaha 16 16% 
5 Buruh 1 1% 
6 Guru Swasta 1 1% 
7 Ibu Rumah Tangga 2 2% 
Jumlah 100 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Pada tabel menunjukkan bahwa responden yang memiliki pekerjaan sebagai 
pelajar/mahasiswa sebanyak 53 responden atau 53% dari total keseluruhan 
responden. Responden yang memiliki pekerjaan sebagai Karyawan swasta 
sebanyak 24 responden atau 24% dari total keseluruhan responden. Responden 
yang memiliki pekerjaan sebagai PNS sebanyak 3 responden atau 3% dari total 
keseluruhan responden.  
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Responden yang memiliki pekerjaan sebagai wirausaha sebanyak 16 
responden atau 16% dari total keseluruhan responden. Responden yang memiliki 
pekerjaan sebagai buruh sebanyak 1 responden atau 1% dari total keseluruhan 
responden. Responden yang memiliki pekerjaan sebagai guru swasta sebanyak 1 
responden atau 1% dari total keseluruhan responden. Responden yang memiliki 
pekerjaan sebagai ibu rumah tangga sebanyak 2 responden atau 2% dari total 
keseluruhan responden. 
Tabel 4.5 
Deskripsi Responden Berdasarkan Jumlah Pembelian 
No Frekuensi Jumlah Presentase 
1 1 kali 36 36% 
2 2-3 kali 36 36% 
3 >3 kali 28 28% 
Jumlah 100 100% 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Pada tabel menunjukkan bahwa responden yang telah melakukan pembelian 
sebanyak 1 kali adalah 36 responden atau 36% dari total keseluruhan responden. 
Responden yang telah melakukan pembelian sebanyak 2-3 kali adalah 36 
responden atau 36% dari total keseluruhan responden. Responden yang telah 
melakukan pembelian sebanyak >3 kali adalah 28 responden atau 28% dari total 
keseluruhan responden. 
Tabel 4.6 
Deskripsi Responden Berdasarkan Produk Yang Dibeli 
Produk Yang Dibeli Jumlah 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 65 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 38 
Produk Kecantikan dan Kesehatan 11 
Keperluan Rumah Tangga (pembersih rumah, alat dapur, dll) 11 
Tabel berlanjut… 
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Perlengkapan Bayi dan Mainan 4 
Buku 1 
Aksesoris 1 
Alat Olahraga 1 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Pada tabel menunjukkan bahwa kebanyakan responden membeli produk 
fashion yaitu sebanyak 65 responden. Sebanyak 38 responden membeli barang 
elektronik. 11 responden membeli produk kecantikan, keperluan rumah tangga. 4 
responden membeli perlengkapan bayi dan mainan, kemudian responden yang 
membeli buku, aksesoris, dan alat olahraga masing-masing sebanyak 1 responden 
 
4.2. Pengujian dan Hasil Analisis Data 
4.2.1 Hasil Uji Instrumen Penelitian 
1. Uji Validitas 
Pengujian validitas instrumen dilakukan dengan korelasi bivariate antara 
masing-masing skor indikator dengan total skor konstruk. Jika r hitung > r tabel, 
maka butir pernyataan dinyatakan valid dan jika r hitung < r tabel, maka butir 
pernyataan dinyatakan tidak valid. Adapun r tabel dari df 98 (jumlah data-2) 
dengan probabilitas 0,05 adalah 0,196. Hasil uji validitas satu persatu setiap 
variabel akan dijelaskan sebagai berikut: 
Tabel 4.6 
Hasil Uji Validitas 
Variabel Butir Pernyataan r hitung r tabel Keterangan 
Review 
Online (X1) 
Q1 0,816 0,196 Valid 
Q2 0,834 0,196 Valid 
Q3 0,853 0,196 Valid 
Q4 0,758 0,196 Valid 
Q5 0,838 0,196 Valid 
Tabel Berlanjut. . . 
Lanjutan tabel 4.6   
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Lanjutan Tabel 4.6 
Kepercayaan 
pada Web 
(X2) 
Q6 0,937 0,196 Valid 
Q7 0,913 0,196 Valid 
Q8 0,911 0,196 Valid 
Keamanan 
Bertransaksi 
Online (X3) 
Q9 0,882 0,196 Valid 
Q10 0,898 0,196 Valid 
Q11 0,884 0,196 Valid 
Q12 0,788 0,196 Valid 
Privasi (X4) 
Q13 0,933 0,196 Valid 
Q14 0,927 0,196 Valid 
Q15 0,900 0,196 Valid 
Q16 0,910 0,196 Valid 
Niat 
Pembelian 
Ulang (Y) 
Q17 0,940 0,196 Valid 
Q18 0,960 0,196 Valid 
Q19 0,945 0,196 Valid 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Pada tabel, Nilai rhitung lebih besar dari rtabel menunjukkan bahwa pernyataan 
mampu mengukur variabel yang ingin diukur, atau pernyataan tersebut valid. 
Artinya semua butir pernyataan mampu mengukur variabel review online, 
kepercayaan pada web, keamanan bertransaksi online, privasi dan niat pembelian 
ulang. 
2. Uji Reliabilitas 
Pengujian reliabilitas dengan menggunakan uji statistik Cronboach Alpha 
(α). Suatu konstruk atau variabel dikatakan reliabel jika memberikan nilai 
Cronboach Alpha> 0,7. Hasil uji reliabilitas secara ringkas ditunjukkan pada tabel 
sebagai berikut : 
Tabel 4.7 
Hasil Uji Reliabilitas 
Variabel Penelitian Cronbach Alpha Keterangan 
Review Online 0,877 Reliabel  
Kepercayaan pada Web 0,910 Reliabel 
Tabel berlanjut. . . 
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Lanjutan Tabel 4.7 
Keamanan Bertransaksi Online 0,884 Reliabel 
Privasi 0,937 Reliabel 
Niat Pembelian Ulang 0,944 Reliabel 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
 
4.2.2 Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
Uji normalitas bertujuan untuk menguji apakah dalam model regresi, 
variabel dependen dan variabel independen mempunyai distribusi normal atau 
tidak. Uji normalitas ini dapat diuji dengan menggunakan uji normalitas dari 
Kolmogorov Smirnov. Berikut hasil uji normalitas dari Kolmogrov Smirnov 
sebagai berikut: 
Tabel 4.8 
Hasil Uji Normalitas 
One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 Unstandardized Residual 
N 100 
Normal Parameters
a,b
 Mean ,0000000 
Std. Deviation 1,65140839 
Most Extreme Differences Absolute ,068 
Positive ,068 
Negative -,064 
Test Statistic ,068 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200
c,d
 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan hasil perhitungan tabel menunjukkan bahwa diperoleh nilai 
signifikansi sebesar 0,200, karena nilai signifikansi lebih dari 0,05 maka data 
dapat dikatakan terdistribusi secara  normal. 
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2. Uji Multikolinearitas 
Tabel 4.9 
Hasil Uji Multikolinearitas 
Variabel Tollerance VIF Keterangan 
Review Online 0,322 3,109 Tidak ada multikolinearitas 
Kepercayaan pada Web 0,190 5,263 Tidak ada multikolinearitas 
Keamanan Bertransaksi 
Online 
0,185 5,406 Tidak ada multikolinearitas 
Privasi 0,172 5,810 Tidak ada multikolinearitas 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan tabel menunjukkan bahwa tidak ada variabel independen yang 
memiliki nilai VIF lebih dari 10 dan nilai Tolerance kurang dari 0,10. Sehingga 
dapat disimpulkan bahwa tidak terjadi multikolinearitas antar variabel review 
online, kepercayaan pada web, keamanan bertransaksi online dan privasi dalam 
model regresi. 
3. Uji Heteroskedatisitas 
Untuk mendeteksi ada tidaknya masalah heteroskedastisitas dapat dilakukan 
dengan menggunakan metode uji glejser. Cara melakukan uji glejser yaitu dengan 
meregresi nilai absolute residual terhadap variabel independen. Apabila nilai 
signifikansi variabel independen dari hasil uji glejser lebih dari 0,05 maka dapat 
disimpulkan model regresi terbebas dari heteroskedastisitas. 
Tabel 4.10 
Hasil Uji Heteroskedatisitas 
Variabel Signifikansi Keterangan 
Review Online 0,367 Tidak terjadi heteroskedatisitas 
Kepercayaan pada Web 0,070 Tidak terjadi heteroskedatisitas 
Keamanan Bertransaksi Online 0,143 Tidak terjadi heteroskedatisitas 
Privasi 0,070 Tidak terjadi heteroskedatisitas 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
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Berdasarkan tabel dapat diketahui bahwa keempat variabel independen 
memiliki signifikansi lebih dari 0,05 maka dapat disimpulkan model regresi 
terbebas dari heteroskedastisitas. 
 
4.2.3 Hasil Uji Analisis Regresi Berganda 
Tabel 4.11 
Hasil Uji Regresi Linier Berganda 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Persamaan regresi dapat diperoleh dengan melihat Unstandardized 
Coefficients pada tabel SPSS. Dari tabel di atas maka persamaan garis regresi 
dapat dirumuskan : 
Y = -0,322 + 0,020X1 + 0,428X2 + 0,227X3 + 0,203X4 + ԑ 
Keterangan:  
Y= Niat pembelian ulang 
X1= review online 
X2= kepercayaan pada web 
X3= keamanan bertransaksi online 
X4= privasi 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) -,322 1,125  -,286 ,775   
Review Online ,020 ,069 ,026 ,292 ,771 ,322 3,109 
Kepercayaan 
pada Web 
,428 ,131 ,385 3,276 ,001 ,190 5,263 
Keamanan  
Bertransaksi 
Online 
,227 ,103 ,262 2,200 ,030 ,185 5,406 
Privasi ,203 ,102 ,246 1,992 ,049 ,172 5,810 
a. Dependent Variable: Niat Pembelian Ulang 
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Dari hasil persamaan regresi linier berganda tersebut dapat dijelaskan 
sebagai berkut: 
1. Konstanta sebesar -0,322, artinya jika skor variabel independen dianggap 
dalam kondisi stabil dan konstan, maka skor niat pembelian ulang sebesar -
0,322. 
2. Koefisien regresi review online (X1) sebesar 0,020, artinya jika skor review 
online  naik 1 satuan maka akan mempengaruhi peningkatan skor niat 
pembelian ulang sebesar 0,020 satuan. 
3. Koefisien regresi kepercayaan pada web (X2) sebesar 0,428, artinya jika 
skor kepercayaan pada web  naik 1 satuan maka akan mempengaruhi 
peningkatan skor niat pembelian ulang sebesar 0,428 satuan. 
4. Koefisien regresi keamanan bertransaksi online (X3) sebesar 0,227, artinya 
jika skor keamanan bertransaksi online naik 1 satuan maka akan 
mempengaruhi peningkatan skor niat pembelian ulang sebesar 0,227 satuan. 
5. Koefisien regresi privasi (X4) sebesar 0,203, artinya jika skor privasi  naik 1 
satuan maka akan mempengaruhi peningkatan skor niat pembelian ulang 
sebesar 0,203 satuan. 
 
4.2.4 Uji Ketepatan Model 
1. Uji Koefisien Determinasi (R2) 
Koefisien determinasi (R2) pada intinya unuk mengukur seberapa jauh 
kemampuan model dalam menerangkan variasi variabel dependen. Nilai koefisien 
determinasi adalah antara nol dan satu (Ghozali, 2012). Koefisien determinasi 
dapat dilihat pada tabel berikut: 
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Tabel 4.12 
Hasil Uji Koefisien Determinasi 
Model Summaryb 
Model R 
R 
Square 
Adjusted 
R Square 
Std. Error of 
the Estimate 
Change Statistics 
R Square 
Change 
F 
Change df1 df2 
Sig. F 
Change 
1 
,866
a
 ,750 ,740 1,68582 ,750 71,440 4 95 ,000 
a. Predictors: (Constant), Privasi, Review Online, Kepercayaan pada Web, Keamanan  
Bertransaksi Online 
b. Dependent Variable: Niat Pembelian Ulang 
 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Berdasarkan tabel terlihat tampilan output SPSS model Summary besarnya 
Adjusted R Square adalah 0,740. Hal ini berarti 74 % variasi niat pembelian ulang 
(Y) dapat dijelaskan oleh variabel independen diatas. Sedangkan sisanya 26% 
(dari 100%-74%)  dijelaskan oleh sebab-sebab lain diluar model. 
2. Uji F (Uji Simultan) 
Uji F digunakan untuk menguji untuk menguji apakah semua variabel 
independen yang dimasukkan dalam model mempunyai pengaruh secara bersama-
sama terhadap variabel dependen. 
Tabel 4.13 
Hasil Uji F 
ANOVAa 
Model 
Sum of 
Squares Df Mean Square F Sig. 
1 Regression 812,122 4 203,031 71,440 ,000
b
 
Residual 269,988 95 2,842   
Total 1082,110 99    
a. Dependent Variable: Niat Pembelian Ulang 
b. Predictors: (Constant), Privasi, Review Online, Kepercayaan pada Web, Keamanan  
Bertransaksi Online 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
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Berdasarkan hasil uji ANOVA atau F test, pada tabel didapat nilai F hitung 
sebesar 71,440 dengan probabilitas 0,000. Dengan df1 sebesar 4 dan df2 sebesar 
95, diketahui nilai Ftabel = 2,47. karena nilai F hitung lebih besar dari F tabel dan 
nilai signifikansi kurang dari 0,05, maka dapat disimpulkan bahwa terdapat 
pengaruh yang signifikan antara variabel review online, kepercayaan pada web, 
keamanan bertransaksi online dan privasi secara serempak atau simultan terhadap 
niat pembelian ulang. 
 
4.2.5 Pengujian Hipotesis.  
Uji statistik t menunjukkan pengaruh satu variabel penjelas/independen 
secara individual terhadap variabel dependen. Uji t dilakukan dengan menentukan 
df terlebih dahulu, yaitu df = n-k-1 (jumlah data – jumlah variabel-1) yaitu 94. T 
hitung dengan df 94 dan probabilitas 0,05 adalah sebesar 1,661. 
Tabel 4.14 
Hasil Uji Hipotesis 
Variabel thitung ttabel Sig. 
Review Online 0,026 1,661 0,771 
Kepercayaan pada web 3,276 1,661 0,001 
Keamanan bertransaksi online 2,200 1,661 0,030 
Privasi  1,992 1,661 0,049 
Sumber: Data primer diolah, 2019 
Hasil analisis uji t pada variabel review online menunjukkan nilai t hitung 
sebesar 0,026 dengan probabilitas sebesar 0,771. Hasil ini menunjukkan t hitung < 
t tabel dan probabilitas > 0,05 yang berarti bahwa variabel review online tidak 
berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian ulang pada toko online Lazada. 
Hasil analisis uji t pada variabel kepercayaan pada web menunjukkan nilai t 
hitung sebesar 3,276 dengan probabilitas sebesar 0,001. Hasil ini menunjukkan t 
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hitung > t tabel dan probabilitas < 0,05 yang berarrti bahwa variabel kepercayaan 
pada web berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian ulang pada toko online 
Lazada. 
Hasil analisis uji t pada variabel keamanan bertransaksi online menunjukkan 
nilai t hitung sebesar 2,200 dengan probabilitas sebesar 0,030. Hasil ini 
menunjukkan t hitung > t tabel dan probabilitas < 0,05 yang berarrti bahwa 
variabel keamanan bertransaksi online berpengaruh signifikan terhadap niat 
pembelian ulang pada toko online Lazada. 
Hasil analisis uji t pada variabel privasi menunjukkan nilai t hitung sebesar 
1,992 dengan probabilitas sebesar 0,049. Hasil ini menunjukkan t hitung > t tabel 
dan probabilitas < 0,05 yang berarrti bahwa variabel privasi berpengaruh 
signifikan terhadap niat pembelian ulang pada toko online Lazada. 
 
4.3. Pembahasan Hasil Analisis Data 
4.3.1. Pengaruh Review Online terhadap Niat Pembelian Ulang 
Dari penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti menunjukkan hasil bahwa 
review online memiliki t hitung sebesar 0,026 yang berarti kurang dari t tabel 
(1,661). Kemudian, probabilitas sebesar 0,771 yang berarti lebih dari 0,05. Hasil 
ini menunjukkan bahwa review online tidak memiliki pengaruh signifikan 
terhadap niat pembelian ulang pada toko online Lazada di Solo Raya.  
Berdasarkan hasil penelitian menunjukkan bahwa kuantitas informasi, 
kelengkapan informasi, kualitas informasi, kredibilitas informasi dan kegunaan 
informasi tidak berarti akan meningkatkan niat pembelian ulang pada toko online 
Lazada. Sebagian Responden beranggapan bahwa tidak semua review online 
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memiliki informasi yang lengkap. Review online yang ada cenderung singkat dan 
kurang mendeskripsikan suatu produk yang dibeli. Selain itu, terdapat beberapa 
review online yang memiliki informasi kurang jelas. Serta responden beranggapan 
bahwa tidak semua review online akurat dan murni dari konsumen yang membeli 
di toko online.  
Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh 
Savitri et al., (2016) yang menunjukkan bahwa review online tidak berpengaruh 
secara signifikan terhadap niat pembelian ulang. 
 
4.3.2. Pengaruh Kepercayaan pada Web terhadap Niat Pembelian Ulang 
Dari penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti menunjukkan hasil bahwa 
kepercayaan pada web memiliki t hitung sebesar 3,276 yang berarti lebih besar 
dari t tabel (1,661). Kemudian, probabilitas sebesar 0,001 yang berarti kurang dari 
0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa kepercayaan pada web berpengaruh positif 
dan signifikan terhadap niat pembelian ulang pada toko online Lazada.  
Hasil ini menunjukkan bahwa semakin tinggi tingkat kepercayaan 
konsumen pada web untuk membeli online maka semakin tinggi niat pembelian 
ulang pada toko online Lazada di Solo Raya. Ketika konsumen sudah yakin 
bahwa toko online bisa dipercaya, mampu menyelesaikan transaksi dengan baik 
serta menjaga komitmennya dalam meningkatkan kualitas, maka konsumen akan 
mencoba untuk membeli kembali produk yang ada di toko online tersebut. 
Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh 
Bulut (2016), C. H. Lee et al., (2011), Chiu & Chang, (2009), Chiu et al., (2012), 
Qureshi et al., (2009), Kim et al., (2012) dan Setyorini dan Nugraha (2016) yang 
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menunjukkan bahwa kepercayaan berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian 
ulang. 
 
4.3.3. Pengaruh Keamanan Bertransaksi Online terhadap Niat Pembelian 
Ulang 
 
Dari penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti menunjukkan hasil bahwa 
keamanan bertransaksi online memiliki t hitung sebesar 2,200 yang berarti lebih 
besar dari t tabel (1,661). Kemudian, probabilitas sebesar 0,03 yang berarti kurang 
dari 0,05. Hasil ini menunjukkan bahwa keamanan bertransaksi online 
berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat pembelian ulang pada toko online 
Lazada.  
Hasil ini menunjukkan bahwa semakin konsumen merasakan keamanan 
bertransaksi online pada suatu toko online baik maka semakin tinggi niat 
pembelian ulang pada toko online Lazada di Solo Raya. Ketika konsumen merasa 
terlindungi dengan adanya jaminan keamanan serta kerahasiaan data, maka 
konsumen tidak khawatir dengan keamanan toko online dan akan mencoba untuk 
membuka dan membeli kembali produk yang ada di toko online tersebut. 
Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh 
Moeeini dan Fard (2014), serta Agag dan Elbeltagi (2014) yang menunjukkan 
bahwa keamanan berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian ulang. 
 
4.3.4. Pengaruh Privasi terhadap Niat Pembelian Ulang 
Dari penelitian yang telah dilakukan oleh peneliti menunjukkan hasil bahwa 
privasi memiliki t hitung sebesar 1,992 yang berarti lebih besar dari t tabel 
(1,661). Kemudian, probabilitas sebesar 0,049 yang berarti kurang dari 0,05. Hasil 
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ini menunjukkan bahwa privasi berpengaruh positif dan signifikan terhadap niat 
pembelian ulang pada toko online Lazada.  
Hasil ini menunjukkan bahwa semakin baik toko online menjaga privasi 
konsumen dalam memasukkan informasi pribadi, maka semakin tinggi niat 
pembelian ulang pada toko online Lazada di Solo Raya. Ketika konsumen sadar 
bahwa privasi mereka terjaga dan terlindungi, maka konsumen tidak akan 
khawatir privasi mereka akan tersebar atau disalahgunakan dan akan mencoba 
untuk mengunjungi atau membeli kembali produk dari toko online yang sama. 
Hasil penelitian ini mendukung penelitian sebelumnya yang dilakukan oleh 
Lee, Eze and Ndubisi (2011), Agag & Elbeltagi (2014) dan Zeng et al., (2009) 
yang menunjukkan bahwa privasi berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian 
ulang.  
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BAB V 
PENUTUP 
 
5.1 Kesimpulan 
Berdasarkan hasil analisis dan pembahasna yang telah dilakukan maka 
diperoleh kesimpulan sebagai berikut: 
1. Hasil penelitian yang telah di teliti oleh peneliti menunjukkan bahwa review 
online memiliki nilai t hitung sebesar 0,026 < t tabel (1,661) dengan nilai 
probabilitas sebesar 0,771 berarti lebih besar dari 0,05 maka H1 ditolak. 
Yang artinya review online tidak berpengaruh signifikan terhadap niat 
pembelian ulang pada toko online Lazada.  
2. Hasil penelitian yang telah di teliti oleh peneliti menunjukkan bahwa 
kepercayaan pada web memiliki nilai t hitung sebesar 3,276 > t tabel (1,661) 
dengan nilai probabilitas sebesar 0,001 berarti kurang dari 0,05 maka H2 
diterima. Yang artinya kepercayaan pada web berpengaruh signifikan 
terhadap niat pembelian ulang pada toko online Lazada.  
3. Hasil penelitian yang telah di teliti oleh peneliti menunjukkan bahwa 
keamanan bertransaksi online memiliki nilai t hitung sebesar 2,200 > t tabel 
(1,661) dengan nilai probabilitas sebesar 0,030 berarti kurang dari 0,05 
maka H3 diterima. Yang artinya keamanan bertransaksi online berpengaruh 
signifikan terhadap niat pembelian ulang pada toko online Lazada.  
4. Hasil penelitian yang telah di teliti oleh peneliti menunjukkan bahwa privasi 
memiliki nilai t hitung sebesar 2,200 > t tabel (1,661) dengan nilai 
probabilitas sebesar 0,030 berarti kurang dari 0,05 maka H4 diterima. Yang 
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artinya privasi berpengaruh signifikan terhadap niat pembelian ulang pada 
toko online Lazada.  
 
5.2 Keterbatasan Penelitian  
Penelitian ini memiliki beberapa keterbatasan, diantaranya: 
1. Ruang lingkup penelitian ini terbatas pada masyarakat Solo Raya yang 
pernah melakukan pembelian online di toko online Lazada.  
2. Penelitian ini hanya menguji beberapa variabel yaitu review online, 
kepercayaan pada web, keamanan bertransaksi online, dan privasi terhadap 
niat pembelian ulang.  
3. Keterbatasan dalam waktu dan kemampuan peneliti, sehingga hasil 
penelitian terbatas pada kemampuan deskripsi. 
 
5.3 Saran 
Saran-saran yang dapat diberikan berdasarkan penelitian ini adalah sebagai 
berikut: 
1. Perusahaan Lazada hendaknya lebih memperhatikan kepercayaan pada web, 
keamanan bertransaksi online, dan privasi karena hal ini akan berpengaruh 
pada niat pembelian ulang pada toko online Lazada di masyarakat Solo 
Raya.  
2. Penelitian selanjutnya diharapkan menambahkan variabel yang bisa 
mempengaruhi niat pembelian ulang pada toko online, yang belum ada pada 
penelitian ini. 
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3. Penelitian selanjutnya diharapkan dapat mengembangkan instrumen 
penelitian yang lebih baik dan memperluas objek penelitian sehingga dapat 
memberikan hasil yang lebih baik. 
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Lampiran 1. Jadwal Penelitian 
 
Bulan Agustus September Oktober November Desember Januari Februari Maret  
Kegiatan 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 1 2 3 4 
Penyusunan 
Proposal 
   
X X X X X X X X                                           
Pendaftaran, 
Penjadwalan 
ujian seminar                     X X X X                                     
Ujian seminar 
proposal                                 X                               
Revisi 
proposal                                   
 
X X X X X X 
  
            
Pengumpulan 
data                                                 X  X  X X X       
Analisis Data                                                         X X     
Penyusunan 
naskah 
skripsi                                                         X X     
Pendaftaran, 
Penjadwalan 
ujian 
munaqosah                                                             X X 
ujian 
munaqosah                                                                 
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Lampiran 2.  Kuesioner Penelitian  
 
KUESIONER PENELITIAN 
PENGARUH REVIEW ONLINE, KEPERCAYAAN PADA WEB, 
KEAMANAN BERTRANSAKSI ONLINE, DAN PRIVASI TERHADAP  
NIAT PEMBELIAN ULANG PADA TOKO ONLINE LAZADA 
Assalamu’alaikum wr.wb. Saya Aulia Maya Nur Lita adalah Mahasiswa 
Jurusan Manajemen Bisnis Syariah (155211076) Fakultas Ekonomi dan Bisnis 
Islam IAIN Surakarta yang saat ini sedang melakukan penelitian untuk skripsi 
saya yang berjudul ―PENGARUH REVIEW ONLINE, KEPERCAYAAN PADA 
WEB, KEAMANAN BERTRANSAKSI ONLINE, DAN PRIVASI TERHADAP  
NIAT PEMBELIAN ULANG PADA TOKO ONLINE LAZADA‖.  
Segala informasi yang diberikan dalam kuesioner ini hanya untuk 
kepentingan penelitian semata dan akan dijaga kerahasiaannya. Oleh karena itu, 
saya meminta kesediaan Saudara/I untuk dapat meluangkan sedikit waktu untuk 
mengisi kuesioner ini dengan tepat dan teliti. Atas perhatian dan partisipasi, saya 
mengucapkan terima kasih. Wassalamu’alaukum Wr. Wb.  
Hormat Saya 
 
Aulia Maya Nur Lita 
155211076 
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Petunjuk Pengisian Kuesioner 
Berdasarkan pendapat anda, berilah tanda (√) pada salah satu jawaban yang 
dianggap paling sesuai. Setiap pertanyaan memililki 7 alternatif pilihan, dimulai 
dari nilai 1 berarti sangat tidak setuju hingga nilai 7 berarti sangat setuju. 
A. Identitas Responden 
Nama    : 
Jenis Kelamin  : � Pria    � Wanita 
Umur    : � <19 � 20-29 � 30-39 � >40 
Pekerjaan   : � Pelajar / Mahasiswa � Ibu Rumah Tangga  
  � PNS   � Wirausaha     
  � Karyawan Swasta  � Buruh 
  � lainnya ...... 
Tempat tinggal : � Surakarta  � Sukoharjo  �Klaten 
     � Boyolali   � Wonogiri 
     � Karanganyar � Sragen   
Apakah Anda pernah melakukan pembelian online di toko online Lazada? 
� Ya   � Tidak 
Berapa kali Anda pernah melakukan pembelian online di toko online Lazada? 
� 1 kali   � 2-3 kali   � > 3 kali 
Produk apa yang pernah Anda beli di Lazada? 
� Fashion (Pakaian, jam tangan dll)  � Keperluan rumah tangga  
� Barang Elektronik (HP, laptop,dll) � Perlengkapan Bayi       
� Produk Kecantikan dan Kesehatan  � Lainnya...  
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B. Pertanyaan Kuesioner 
Review Online 
No Pertanyaan 
Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 6 7 
1. Semakin banyak komentar positif 
tentang produk Lazada, saya semakin 
yakin Lazada adalah toko online yang 
bagus. 
       
2. Komentar di internet memudahkan 
konsumen karena mengandung 
informasi produk yang lengkap. 
       
3. Menurut saya komentar mengenai 
produk di Lazada jelas dan mudah 
dimengerti. 
       
4. Menurut saya komentar mengenai 
produk di Lazada akurat dan 
meyakinkan. 
       
5. Menurut saya komentar mengenai 
produk di Lazada berguna dan 
membantu. 
       
 
Kepercayaan pada Web 
No Pertanyaan 
Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 6 7 
1. Saya percaya Lazada adalah tempat 
berbelanja online yang dapat 
dipercaya. 
       
2. Saya percaya Lazada dapat 
menyelesaikan pesanan saya dengan 
baik. 
       
3. Saya percaya Lazada dapat menjaga 
komitmennya dengan selalu 
memberikan pelayanan yang terbaik 
bagi penggunanya. 
       
 
Keamanan Bertransaksi Online 
No Pertanyaan 
Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 6 7 
1. Saya yakin transaksi yang saya 
lakukan di Lazada terlindungi. 
       
2. Saya yakin transaksi yang saya 
lakukan di Lazada terjamin 
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keamanannya. 
3. Saya yakin data saya tidak akan 
diubah oleh pihak ketiga. 
       
4. Saya yakin data saya tidak akan 
dicuri oleh hacker. 
       
 
Privasi 
No Pertanyaan 
Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 6 7 
1. Saya yakin Lazada melindungi hak 
privasi saya.  
       
2. Saya yakin Lazada dapat menjaga 
kerahasiaan informasi pribadi saya. 
       
3. Saya yakin Lazada hanya 
mengumpulkan sedikit informasi 
pribadi yang dibutuhkan. 
       
4. Saya yakin Lazada tidak akan 
menyalahgunakan informasi pribadi 
saya. 
       
 
Niat Pembelian Ulang  
No Pertanyaan 
Alternatif Jawaban 
1 2 3 4 5 6 7 
1. Saya ingin mengunjungi kembali toko 
online Lazada 
       
2. Saya tertarik untuk melakukan 
pembelian kembali di Lazada  
       
3. Saya akan berbelanja kembali di 
Lazada 
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Lampiran 3. Data Karakteristik Responden 
NO 
JENIS 
KELAMIN 
UMUR 
TEMPAT 
TINGGAL 
PEKERJAAN FREKUENSI PRODUK YANG DIBELI 
1 Wanita 20-29 Wonogiri Pelajar/Mahasiswa >3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
2 Wanita 20-29 Boyolali Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
3 Wanita 20-29 Karanganyar Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
4 Wanita 30-39 Karanganyar Karyawan Swasta >3 kali Keperluan Rumah Tangga (pembersih rumah, alat dapur, dll) 
5 
Wanita 20-29 Sragen Pelajar/Mahasiswa 1 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
6 Wanita 20-29 Surakarta Pelajar/Mahasiswa >3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
7 Wanita 20-29 Boyolali Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
8 Wanita 20-29 Surakarta Pelajar/Mahasiswa 1 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
9 
Wanita 20-29 Sragen Pelajar/Mahasiswa >3 kali 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll);Produk 
Kecantikan dan Kesehatan 
10 
Wanita <19 Sukoharjo Pelajar/Mahasiswa 1 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
11 Wanita 20-29 Karanganyar Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Kecantikan dan Kesehatan 
12 Wanita 20-29 Boyolali Wirausaha 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
13 
Pria 20-29 Karanganyar Pelajar/Mahasiswa >3 kali 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll);Barang 
Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, softcase,  
dll) 
14 Wanita 20-29 Karanganyar Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
15 Pria 20-29 Boyolali PNS 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
16 
Pria 20-29 Sragen Wiraswasta >3 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
17 Wanita 20-29 Surakarta Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
18 Wanita <19 Karanganyar Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
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softcase,  dll) 
19 
Pria 20-29 Surakarta Wirausaha 1 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
20 Wanita 20-29 Sukoharjo Pelajar/Mahasiswa >3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
21 
Wanita 20-29 Klaten Pelajar/Mahasiswa >3 kali 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll);Barang 
Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, softcase,  
dll);Produk Kecantikan dan Kesehatan 
22 
Wanita 20-29 Wonogiri Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll);Produk Kecantikan dan Kesehatan 
23 Wanita 20-29 Karanganyar Pelajar/Mahasiswa 1 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
24 
Pria 20-29 Sukoharjo Karyawan Swasta >3 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
25 
Wanita 20-29 Klaten Pelajar/Mahasiswa 1 kali 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll);Barang 
Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, softcase,  
dll);Produk Kecantikan dan Kesehatan 
26 Wanita 20-29 Boyolali Wirausaha 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
27 Wanita 20-29 Sukoharjo Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
28 Wanita 20-29 Sragen Pelajar/Mahasiswa 1 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
29 Wanita 20-29 Sragen Pelajar/Mahasiswa 1 kali Keperluan Rumah Tangga (pembersih rumah, alat dapur, dll) 
30 
Wanita 20-29 Sukoharjo Karyawan Swasta >3 kali 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll);Produk 
Kecantikan dan Kesehatan 
31 
Pria 30-39 Boyolali Buruh 1 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
32 
Pria >40 Sukoharjo Wirausaha 2-3 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
33 Wanita 20-29 Karanganyar Pelajar/Mahasiswa 1 kali Produk Kecantikan dan Kesehatan 
34 Wanita 20-29 Sragen Pelajar/Mahasiswa 1 kali Produk Kecantikan dan Kesehatan 
35 Pria 20-29 Boyolali Karyawan Swasta 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
36 
Wanita 20-29 Surakarta Pelajar/Mahasiswa >3 kali 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll);Barang 
Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, softcase,  
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dll);Produk Kecantikan dan Kesehatan 
37 Pria 30-39 Sukoharjo Karyawan Swasta 1 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
38 Wanita 20-29 Karanganyar Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
39 Pria 20-29 Sragen Karyawan Swasta 1 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
40 
Pria 30-39 Klaten Wirausaha >3 kali 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll);Barang 
Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, softcase,  
dll) 
41 Wanita 20-29 Wonogiri Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
42 Pria 20-29 Surakarta Wirausaha >3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
43 Wanita 20-29 Sragen Karyawan Swasta 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
44 Wanita 20-29 Klaten Ibu Rumah Tangga >3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
45 Wanita 20-29 Sukoharjo Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
46 Wanita 20-29 Boyolali Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
47 Wanita 20-29 Sukoharjo Pelajar/Mahasiswa 1 kali Buku 
48 
Wanita 20-29 Sukoharjo Karyawan Swasta 1 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
49 Wanita 20-29 Karanganyar Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
50 
Pria 20-29 Sukoharjo Wirausaha >3 kali 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll);Barang 
Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, softcase,  
dll) 
51 Wanita 20-29 Sukoharjo Karyawan Swasta 1 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
52 
Wanita 20-29 Wonogiri Pelajar/Mahasiswa 1 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
53 
Wanita >40 Sukoharjo PNS >3 kali 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll);Keperluan 
Rumah Tangga (pembersih rumah, alat dapur, dll);Produk 
Kecantikan dan Kesehatan;Perlengkapan Bayi dan Mainan 
54 
Pria 30-39 Sukoharjo Guru Swasta  2-3 kali 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll);Barang 
Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, softcase,  
dll) 
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55 Wanita <19 Klaten Pelajar/Mahasiswa 1 kali Perlengkapan Bayi dan Mainan 
56 
Wanita 20-29 Sukoharjo Karyawan Swasta 1 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
57 
Pria >40 Sukoharjo PNS >3 kali 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll);Barang 
Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, softcase,  
dll);Keperluan Rumah Tangga (pembersih rumah, alat dapur, 
dll);Perlengkapan Bayi dan Mainan;Alat Olahraga  
58 
Wanita 20-29 Boyolali Pelajar/Mahasiswa 1 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
59 
Wanita 20-29 Surakarta Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll);Barang 
Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, softcase,  
dll) 
60 Wanita <19 Sukoharjo Karyawan Swasta >3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
61 Wanita 20-29 Klaten Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
62 Pria 20-29 Wonogiri Pelajar/Mahasiswa 1 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
63 Wanita 20-29 Sukoharjo Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
64 
Wanita 20-29 Boyolali Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
65 Wanita 20-29 Boyolali Karyawan Swasta 1 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
66 Wanita 20-29 Klaten Pelajar/Mahasiswa 1 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
67 
Wanita 20-29 Sukoharjo Pelajar/Mahasiswa >3 kali 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll);Barang 
Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, softcase,  
dll);Keperluan Rumah Tangga (pembersih rumah, alat dapur, 
dll);Produk Kecantikan dan Kesehatan;Perlengkapan Bayi dan 
Mainan 
68 Wanita 20-29 Klaten Pelajar/Mahasiswa 1 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
69 Wanita 30-39 Wonogiri Wirausaha 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
70 
Wanita 20-29 Karanganyar Karyawan Swasta >3 kali 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll);Produk 
Kecantikan dan Kesehatan;Perlengkapan Bayi dan Mainan 
71 Pria 20-29 Karanganyar Pelajar/Mahasiswa 1 kali Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
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softcase,  dll) 
72 
Pria 20-29 Surakarta Karyawan Swasta 1 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
73 Wanita 20-29 Sragen Karyawan Swasta 1 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
74 
Pria 20-29 Karanganyar Karyawan Swasta >3 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
75 Pria 20-29 Sukoharjo Pelajar/Mahasiswa 1 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
76 Pria 20-29 Surakarta Pelajar/Mahasiswa >3 kali Produk Fashion 
77 Pria 20-29 Klaten Wirausaha 2-3 kali Barang Elektronik 
78 Wanita 30-39 Boyolali Wirausaha >3 kali Fashion, Keperluan Rumah Tangga, aksesoris 
79 Pria <19 Sukoharjo Pelajar/Mahasiswa >3 kali Fashion, barang elektronik 
80 
Wanita 20-29 Klaten Karyawan Swasta >3kali 
Fashion, barang elektronik, Produk Kecantikan dan 
Kesehatan,Keperluan Rumah Tangga 
81 
Pria 30-39 Sukoharjo Karyawan Swasta >3 kali 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll);Barang 
Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, softcase,  
dll);Keperluan Rumah Tangga (pembersih rumah, alat dapur, dll) 
82 Wanita 20-29 Surakarta Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
83 Wanita 20-29 Wonogiri Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
84 Wanita <19 Boyolali Pelajar/Mahasiswa 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
85 
Wanita <19 Boyolali Pelajar/Mahasiswa 1 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
86 
Pria 30-39 Surakarta Wirausaha 1 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
87 
Pria 30-39 Sragen Karyawan Swasta 2-3 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
88 Wanita 20-29 Sukoharjo Wirausaha 1 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
89 Wanita <19 Sukoharjo Pelajar/Mahasiswa 1 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
90 Wanita 20-29 Klaten Ibu Rumah Tangga 1 kali Keperluan Rumah Tangga (pembersih rumah, alat dapur, dll) 
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91 
Pria 30-39 Wonogiri Wirausaha 1 kali 
Barang Elektronik / Aksesoris Elektronik (HP, Televisi, Laptop, 
softcase,  dll) 
92 Wanita 20-29 Karanganyar Pelajar/Mahasiswa > 3 kali Barang Elektronik 
93 Wanita <19 Boyolali Pelajar/Mahasiswa 1 kali Barang Elektronik 
94 Pria 20-29 Wonogiri Karyawan Swasta 1 kali Barang Elektronik 
95 Wanita 30-39 Boyolali Wirausaha 2-3 kali Keperluan Rumah Tangga (pembersih rumah, alat dapur, dll) 
96 Wanita 20-29 Boyolali Karyawan Swasta 2-3 kali Produk Kecantikan dan Kesehatan 
97 Wanita 20-29 Surakarta Karyawan Swasta 2-3 kali Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
98 
Wanita 20-29 Sukoharjo Karyawan Swasta 2-3 kali 
Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll),Keperluan 
Rumah Tangga (pembersih rumah, alat dapur, dll) 
99  Wanita  30-39 Sukoharjo  Karyawan Swasta 2-3 kali   Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
100  Wanita 20-29  Sukoharjo Wirausaha  >3 kali  Produk Fashion (Pakaian, Jam tangan, Sepatu, dll) 
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Lampiran 4. Data Kuesioner Penelitian 
 
No REVIEW ONLINE 
KEPERCAYAAN 
PADA WEB 
KEAMANAN 
BERTRANSAKSI 
ONLINE 
R1 R2 R3 R4 R5 TOTAL T1 T2 T3 TOTAL  S1 S2 S3 S4 TOTAL 
1 6 6 5 6 6 29 6 6 7 19 6 6 6 5 23 
2 6 6 7 7 7 33 6 6 5 17 7 6 6 6 25 
3 6 7 7 7 7 34 7 7 7 21 7 7 6 7 27 
4 6 6 5 5 6 28 6 6 5 17 6 6 5 5 22 
5 5 6 5 3 6 25 5 6 5 16 6 5 4 5 20 
6 5 6 6 5 6 28 6 6 7 19 7 6 7 6 26 
7 4 4 6 6 6 26 4 5 6 15 5 5 6 5 21 
8 6 5 5 6 7 29 6 6 6 18 7 7 7 6 27 
9 6 7 6 6 5 30 7 6 6 19 7 7 6 6 26 
10 6 7 7 5 6 31 6 7 6 19 6 6 7 6 25 
11 4 4 5 3 5 21 4 4 5 13 5 5 5 5 20 
12 4 4 4 4 4 20 5 5 5 15 5 5 5 5 20 
13 6 6 5 5 5 27 6 6 6 18 6 6 5 5 22 
14 4 4 4 3 4 19 4 4 4 12 4 4 4 4 16 
15 5 6 6 4 7 28 6 6 6 18 6 6 6 4 22 
16 4 5 6 6 6 27 6 6 7 19 6 7 6 7 26 
17 6 5 6 5 7 29 6 5 6 17 7 7 6 7 27 
18 3 4 3 4 3 17 3 3 3 9 3 4 3 3 13 
19 6 5 5 5 5 26 6 6 6 18 6 6 5 4 21 
20 7 7 7 6 7 34 6 6 6 18 6 6 6 6 24 
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21 6 5 4 5 6 26 5 5 6 16 6 6 5 3 20 
22 6 6 6 6 6 30 6 6 6 18 6 6 5 6 23 
23 6 5 6 5 5 27 5 6 6 17 5 5 5 5 20 
24 6 7 6 4 6 29 5 7 6 18 6 7 7 7 27 
25 6 4 4 4 5 23 5 5 5 15 7 7 7 6 27 
26 5 6 4 2 5 22 4 4 3 11 5 5 4 4 18 
27 5 6 5 5 6 27 5 6 6 17 4 4 5 4 17 
28 7 6 6 6 7 32 6 6 6 18 7 6 6 5 24 
29 5 5 4 4 5 23 5 5 5 15 6 6 6 6 24 
30 5 5 5 5 5 25 5 4 5 14 5 5 5 5 20 
31 6 6 7 7 7 33 6 6 6 18 5 5 6 6 22 
32 7 6 6 5 6 30 7 7 7 21 7 7 7 5 26 
33 6 5 6 6 6 29 6 6 6 18 6 6 6 6 24 
34 7 6 5 4 6 28 5 6 6 17 6 6 5 5 22 
35 7 6 5 6 7 31 6 7 7 20 7 6 6 6 25 
36 5 5 4 4 5 23 5 5 5 15 6 5 6 5 22 
37 7 7 7 5 6 32 7 7 7 21 7 7 7 5 26 
38 7 7 6 5 6 31 6 6 6 18 6 6 6 6 24 
39 5 6 4 6 6 27 5 6 5 16 5 4 6 5 20 
40 7 6 7 5 7 32 7 7 7 21 7 7 7 5 26 
41 7 5 6 6 6 30 5 6 6 17 5 5 6 6 22 
42 4 4 5 4 4 21 4 4 6 14 6 6 4 5 21 
43 6 6 7 7 7 33 7 7 7 21 7 7 7 7 28 
44 7 6 7 5 7 32 7 7 7 21 7 6 7 5 25 
45 6 6 6 6 6 30 6 5 5 16 5 5 5 5 20 
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46 5 5 5 4 5 24 5 5 4 14 6 6 5 5 22 
47 6 6 5 5 6 28 6 6 6 18 6 6 6 4 22 
48 5 6 5 5 6 27 6 6 6 18 6 6 6 6 24 
49 7 7 7 7 7 35 7 7 7 21 7 7 7 7 28 
50 6 5 6 5 5 27 5 4 5 14 5 5 6 4 20 
51 5 5 5 4 6 25 5 5 5 15 5 5 6 4 20 
52 6 6 7 5 7 31 6 5 5 16 7 6 5 4 22 
53 7 7 7 4 7 32 7 7 7 21 7 7 7 4 25 
54 5 5 5 4 7 26 5 5 5 15 5 5 3 3 16 
55 6 6 5 5 5 27 6 6 6 18 6 6 6 6 24 
56 4 4 5 4 4 21 4 5 4 13 5 5 4 4 18 
57 4 6 6 4 7 27 5 5 5 15 5 5 4 4 18 
58 5 5 4 4 4 22 4 4 5 13 4 5 4 4 17 
59 3 3 3 3 3 15 3 3 3 9 3 3 3 3 12 
60 5 5 5 5 5 25 7 7 7 21 6 7 6 7 26 
61 6 7 7 6 7 33 7 7 7 21 7 7 7 6 27 
62 6 6 6 6 6 30 6 6 6 18 6 6 6 6 24 
63 7 7 6 6 7 33 5 5 6 16 6 6 5 5 22 
64 5 6 4 3 6 24 4 6 5 15 7 7 5 3 22 
65 4 4 5 3 6 22 4 4 5 13 6 6 5 5 22 
66 5 6 6 5 6 28 7 6 7 20 5 5 5 5 20 
67 3 4 4 4 6 21 5 6 6 17 5 5 5 4 19 
68 3 4 4 3 4 18 2 2 3 7 3 2 3 2 10 
69 5 5 6 5 6 27 5 5 5 15 5 5 5 3 18 
70 6 5 6 6 6 29 6 6 6 18 6 6 6 6 24 
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71 5 5 5 5 5 25 5 5 5 15 5 5 5 4 19 
72 3 3 4 4 4 18 3 3 2 8 3 3 2 3 11 
73 4 4 4 4 3 19 4 5 4 13 5 5 5 5 20 
74 4 6 6 5 6 27 4 4 5 13 4 4 3 6 17 
75 5 5 4 5 4 23 5 4 6 15 4 5 4 5 18 
76 5 5 5 6 7 28 6 7 7 20 6 6 7 7 26 
77 6 6 7 7 7 33 6 6 7 19 6 6 6 6 24 
78 7 7 7 7 7 35 7 7 7 21 7 7 7 6 27 
79 6 6 6 5 5 28 6 6 6 18 6 7 7 7 27 
80 3 3 3 3 3 15 4 4 4 12 6 6 6 3 21 
81 5 5 5 5 5 25 4 4 4 12 5 5 5 5 20 
82 5 5 6 5 6 27 6 5 5 16 6 5 5 5 21 
83 5 5 5 4 5 24 4 5 5 14 4 4 4 4 16 
84 6 6 4 4 5 25 5 5 5 15 6 5 5 5 21 
85 5 6 5 5 6 27 6 6 5 17 5 6 6 5 22 
86 6 5 5 5 6 27 5 5 6 16 5 6 5 6 22 
87 6 5 5 4 6 26 5 5 6 16 5 5 6 6 22 
88 5 5 5 4 5 24 5 4 5 14 5 5 5 4 19 
89 5 5 5 5 6 26 6 5 5 16 5 5 6 5 21 
90 6 5 7 5 6 29 6 6 7 19 7 6 6 4 23 
91 5 6 7 4 7 29 5 4 7 16 5 4 6 4 19 
92 7 7 4 4 7 29 6 5 5 16 6 4 5 4 19 
93 6 5 4 4 4 23 4 5 5 14 3 5 4 4 16 
94 5 6 6 6 7 30 5 6 5 16 5 4 6 6 21 
95 6 5 5 6 5 27 5 6 5 16 6 7 7 6 26 
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96 5 4 4 5 5 23 5 5 6 16 6 6 6 6 24 
97 5 5 5 4 7 26 6 4 7 17 6 4 7 4 21 
98 7 5 5 4 7 28 7 5 7 19 7 5 6 4 22 
99 5 5 5 4 6 25 4 4 5 13 3 3 3 3 12 
100 5 5 6 5 6 27 6 5 6 17 5 6 5 5 21 
 
 
No PRIVASI 
NIAT PEMBELIAN 
ULANG ONLINE 
P1 P2 P3 P4 TOTAL N1 N2 N3 TOTAL 
1 5 6 7 7 25 6 7 6 19 
2 6 6 7 7 26 6 6 7 19 
3 7 7 7 7 28 7 6 6 19 
4 6 6 6 7 25 7 7 7 21 
5 6 7 5 5 23 6 5 5 16 
6 7 7 7 7 28 6 7 7 20 
7 6 6 6 6 24 5 6 5 16 
8 6 7 6 6 25 6 7 6 19 
9 7 6 7 6 26 6 6 6 18 
10 7 7 7 5 26 6 6 7 19 
11 5 4 4 4 17 4 5 4 13 
12 6 6 6 6 24 6 6 6 18 
13 6 5 6 6 23 6 6 6 18 
14 5 5 5 5 20 4 3 3 10 
15 6 6 5 6 23 6 5 5 16 
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16 7 7 7 7 28 7 7 7 21 
17 6 6 7 7 26 7 7 6 20 
18 3 4 3 3 13 3 3 3 9 
19 5 5 6 5 21 6 5 5 16 
20 7 7 7 7 28 6 6 6 18 
21 6 6 5 6 23 6 5 5 16 
22 6 6 6 6 24 5 5 5 15 
23 5 5 5 5 20 5 5 5 15 
24 7 7 6 7 27 6 5 6 17 
25 6 7 6 7 26 7 6 5 18 
26 5 5 4 4 18 3 3 3 9 
27 5 5 5 5 20 6 6 7 19 
28 7 7 7 6 27 6 6 6 18 
29 6 5 5 5 21 5 4 5 14 
30 5 5 5 5 20 5 5 5 15 
31 5 5 6 6 22 6 6 6 18 
32 6 6 7 7 26 7 7 7 21 
33 6 6 6 6 24 6 6 6 18 
34 5 6 5 6 22 6 6 6 18 
35 7 7 6 6 26 7 6 6 19 
36 6 6 6 4 22 5 5 6 16 
37 7 6 7 6 26 7 6 6 19 
38 6 6 6 6 24 6 5 5 16 
39 6 5 7 6 24 6 7 5 18 
40 7 6 7 7 27 7 7 7 21 
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41 6 5 5 5 21 6 5 5 16 
42 4 4 4 5 17 6 5 6 17 
43 7 7 7 7 28 6 7 6 19 
44 7 6 7 6 26 7 7 7 21 
45 6 5 5 5 21 7 6 6 19 
46 5 5 6 6 22 6 6 6 18 
47 6 6 5 6 23 6 6 6 18 
48 6 5 6 5 22 6 6 5 17 
49 7 7 7 6 27 7 7 7 21 
50 6 6 5 6 23 6 7 7 20 
51 5 6 7 5 23 7 7 6 20 
52 6 5 5 4 20 6 5 5 16 
53 7 7 7 7 28 7 7 7 21 
54 5 5 4 5 19 4 4 4 12 
55 6 6 6 6 24 5 5 5 15 
56 4 4 4 5 17 5 5 4 14 
57 4 4 4 4 16 5 5 5 15 
58 4 4 5 5 18 5 4 4 13 
59 3 3 3 3 12 3 3 3 9 
60 7 7 7 7 28 7 7 7 21 
61 7 7 7 6 27 7 7 7 21 
62 6 6 6 6 24 7 6 6 19 
63 5 5 6 6 22 6 6 6 18 
64 6 6 5 6 23 6 7 5 18 
65 6 5 6 6 23 5 4 5 14 
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66 6 5 6 6 23 6 5 5 16 
67 5 5 4 4 18 5 5 5 15 
68 2 2 3 2 9 3 2 2 7 
69 5 5 6 5 21 5 5 4 14 
70 6 6 6 6 24 6 6 6 18 
71 6 6 6 6 24 6 6 5 17 
72 3 3 3 3 12 2 2 2 6 
73 5 5 4 4 18 4 5 4 13 
74 6 6 5 5 22 4 4 4 12 
75 4 4 5 4 17 5 4 5 14 
76 6 7 6 7 26 6 7 7 20 
77 6 7 6 7 26 7 7 6 20 
78 7 7 7 7 28 7 7 7 21 
79 7 7 7 6 27 7 7 7 21 
80 5 5 5 5 20 4 4 4 12 
81 5 5 5 5 20 4 4 4 12 
82 5 6 5 5 21 5 6 6 17 
83 4 4 4 4 16 5 5 5 15 
84 6 6 5 5 22 6 6 6 18 
85 5 5 6 6 22 6 6 5 17 
86 6 6 5 6 23 6 6 6 18 
87 5 5 6 5 21 6 6 5 17 
88 5 5 5 4 19 5 5 4 14 
89 5 5 6 5 21 6 5 5 16 
90 6 6 7 6 25 7 6 4 17 
90 
 
 
 
91 5 6 6 5 22 6 5 4 15 
92 5 5 5 5 20 6 6 6 18 
93 3 3 3 3 12 5 5 5 15 
94 5 6 5 6 22 5 5 5 15 
95 6 7 6 7 26 7 7 7 21 
96 5 6 5 6 22 6 6 6 18 
97 5 5 7 4 21 6 5 5 16 
98 6 6 7 6 25 7 6 6 19 
99 4 4 4 4 16 3 3 3 9 
100 6 5 6 6 23 6 6 5 17 
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Lampiran 5. Hasil Uji Validitas dan Reliabilitas 
1.  Hasil Validitas dan Reliabilitas Review Online 
Correlations 
Correlations 
 Q1 Q2 Q3 Q4 Q5 Review Online 
Q1 Pearson Correlation 1 ,711
**
 ,550
**
 ,503
**
 ,582
**
 ,816
**
 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 
Q2 Pearson Correlation ,711
**
 1 ,628
**
 ,458
**
 ,649
**
 ,834
**
 
Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 
Q3 Pearson Correlation ,550
**
 ,628
**
 1 ,620
**
 ,694
**
 ,853
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 
Q4 Pearson Correlation ,503
**
 ,458
**
 ,620
**
 1 ,507
**
 ,758
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 100 
Q5 Pearson Correlation ,582
**
 ,649
**
 ,694
**
 ,507
**
 1 ,838
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  ,000 
N 100 100 100 100 100 100 
Review 
Online 
Pearson Correlation ,816
**
 ,834
**
 ,853
**
 ,758
**
 ,838
**
 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000 ,000  
N 100 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 100 100,0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,877 5 
 
2. Hasil Validitas dan Reliabilitas Kepercayaan pada Web 
Correlations 
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Correlations 
 Q6 Q7 Q8 Kepercayaan pada Web 
Q6 Pearson Correlation 1 ,796
**
 ,792
**
 ,937
**
 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 
Q7 Pearson Correlation ,796
**
 1 ,724
**
 ,913
**
 
Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 
N 100 100 100 100 
Q8 Pearson Correlation ,792
**
 ,724
**
 1 ,911
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 
N 100 100 100 100 
Kepercayaan 
pada Web 
Pearson Correlation ,937
**
 ,913
**
 ,911
**
 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  
N 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 100 100,0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,910 3 
 
3. Hasil Validitas dan Reliabilitas Keamanan Bertransaksi Online 
Correlations 
Correlations 
 Q9 Q10 Q11 Q12 Keamanan  Bertransaksi Online 
Q9 Pearson Correlation 1 ,819
**
 ,750
**
 ,491
**
 ,882
**
 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 
Q10 Pearson Correlation ,819
**
 1 ,690
**
 ,604
**
 ,898
**
 
Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 
Q11 Pearson Correlation 
,750
**
 ,690
**
 1 ,604
**
 ,884
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 
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Q12 Pearson Correlation 
,491
**
 ,604
**
 ,604
**
 1 ,788
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 
N 100 100 100 100 100 
Keam
anan  
Bertra
nsaksi 
Online 
Pearson Correlation 
,882
**
 ,898
**
 ,884
**
 ,788
**
 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  
N 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 100 100,0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,884 4 
 
4. Hasil Validitas dan Reliabilitas Privasi 
Correlations 
Correlations 
 Q13 Q14 Q15 Q16 Privasi 
Q13 Pearson Correlation 1 ,872
**
 ,791
**
 ,769
**
 ,933
**
 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 
Q14 Pearson Correlation ,872
**
 1 ,738
**
 ,800
**
 ,927
**
 
Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 
Q15 Pearson Correlation ,791
**
 ,738
**
 1 ,767
**
 ,900
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 ,000 
N 100 100 100 100 100 
Q16 Pearson Correlation ,769
**
 ,800
**
 ,767
**
 1 ,910
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  ,000 
N 100 100 100 100 100 
Privas
i 
Pearson Correlation ,933
**
 ,927
**
 ,900
**
 ,910
**
 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000 ,000  
N 100 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
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Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 100 100,0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,937 4 
 
5. Hasil Validitas dan Reliabilitas Niat Pembelian Ulang 
Correlations 
Correlations 
 Q17 Q18 Q19 Niat Pembelian Ulang 
Q17 Pearson Correlation 1 ,862
**
 ,820
**
 ,940
**
 
Sig. (2-tailed)  ,000 ,000 ,000 
N 100 100 100 100 
Q18 Pearson Correlation ,862
**
 1 ,866
**
 ,960
**
 
Sig. (2-tailed) ,000  ,000 ,000 
N 100 100 100 100 
Q19 Pearson Correlation ,820
**
 ,866
**
 1 ,945
**
 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000  ,000 
N 100 100 100 100 
Niat 
Pembelian 
Ulang 
Pearson Correlation ,940
**
 ,960
**
 ,945
**
 1 
Sig. (2-tailed) ,000 ,000 ,000  
N 100 100 100 100 
**. Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
 
Reliability 
Scale: ALL VARIABLES 
 
Case Processing Summary 
 N % 
Cases Valid 100 100,0 
Excluded
a
 0 ,0 
Total 100 100,0 
a. Listwise deletion based on all variables in the 
procedure. 
 
Reliability Statistics 
Cronbach's Alpha N of Items 
,944 3 
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Lampiran 6. Hasil Uji Analisis Regresi Berganda 
Regression 
 
Variables Entered/Removed
a
 
Model Variables Entered Variables Removed Method 
1 Privasi, Review Online, Kepercayaan pada 
Web, Keamanan  Bertransaksi Online
b
 
. Enter 
a. Dependent Variable: Niat Pembelian Ulang 
b. All requested variables entered. 
 
Model Summary
b
 
Model R 
R 
Square 
Adjusted 
R Square 
Std. Error of 
the 
Estimate 
Change Statistics 
R 
Square 
Change 
F 
Change df1 df2 
Sig. F 
Change 
1 ,866
a
 
,750 ,740 1,68582 ,750 71,440 4 95 ,000 
a. Predictors: (Constant), Privasi, Review Online, Kepercayaan pada Web, Keamanan  
Bertransaksi Online 
b. Dependent Variable: Niat Pembelian Ulang 
 
 
ANOVA
a
 
Model Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
1 Regression 812,122 4 203,031 71,440 ,000
b
 
Residual 269,988 95 2,842   
Total 1082,110 99    
a. Dependent Variable: Niat Pembelian Ulang 
b. Predictors: (Constant), Privasi, Review Online, Kepercayaan pada Web, Keamanan  
Bertransaksi Online 
 
 
  
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized Coefficients Standardized Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) -,322 1,125  -,286 ,775 
Review Online ,020 ,069 ,026 ,292 ,771 
Kepercayaan 
pada Web 
,428 ,131 ,385 3,276 ,001 
Keamanan  
Bertransaksi 
Online 
,227 ,103 ,262 2,200 ,030 
Privasi ,203 ,102 ,246 1,992 ,049 
a. Dependent Variable: Niat Pembelian Ulang 
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Lampiran 7. Hasil Uji Asumsi Klasik 
1. Uji Normalitas 
Charts 
 
 
 
 
 
NPar Tests 
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One-Sample Kolmogorov-Smirnov Test 
 
Unstandardized 
Residual 
N 100 
Normal Parameters
a,b
 Mean ,0000000 
Std. Deviation 1,65140839 
Most Extreme Differences Absolute ,068 
Positive ,068 
Negative -,064 
Test Statistic ,068 
Asymp. Sig. (2-tailed) ,200
c,d
 
a. Test distribution is Normal. 
b. Calculated from data. 
c. Lilliefors Significance Correction. 
d. This is a lower bound of the true significance. 
 
2. Uji Multikolinearitas 
 
3. Uji Heteroskedastisitas 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. B Std. Error Beta 
1 (Constant) 2,101 ,700  3,000 ,003 
Review Online ,039 ,043 ,157 ,907 ,367 
Kepercayaan pada 
Web 
-,149 ,081 -,412 -1,832 ,070 
Keamanan  
Bertransaksi Online 
-,095 ,064 -,337 -1,478 ,143 
Privasi ,116 ,063 ,432 1,832 ,070 
a. Dependent Variable: RES2 
 
Lampiran 8. Daftar Riwayat Hidup 
Coefficients
a
 
Model 
Unstandardized 
Coefficients 
Standardized 
Coefficients 
t Sig. 
Collinearity 
Statistics 
B Std. Error Beta Tolerance VIF 
1 (Constant) 
-,322 1,125  -,286 ,775   
Review Online ,020 ,069 ,026 ,292 ,771 ,322 3,109 
Kepercayaan pada 
Web 
,428 ,131 ,385 3,276 ,001 ,190 5,263 
Keamanan  
Bertransaksi Online 
,227 ,103 ,262 2,200 ,030 ,185 5,406 
Privasi ,203 ,102 ,246 1,992 ,049 ,172 5,810 
a. Dependent Variable: Niat Pembelian Ulang 
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